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Resumo
O presente documento visa apresentar uma avaliação da utilização da aplicação de gestão 
de preços Oracle Retail Price Management no retalhista de moda WE Fashion. Esta avaliação 
caracteriza-se pelo estudo dos processos de negócio do retalhista afectados pelo ORPM. A sua 
utilização revelou-se primordial na simplificação e optimização dos processos relacionados com 
a gestão e manutenção de preços.
Paralelamente, analisou-se a aplicação da metodologia  Managed Services no serviço de 
Suporte,  Manutenção e  Desenvolvimento  de  Aplicativos  da  Wipro Retail,  e  definiu-se  uma 
configuração  de  processos  a  aplicar  no  mesmo.  O  resultado  alcançado  denota  uma 
uniformização e controlo de processos que aumentam a eficácia e valor do serviço prestado ao 
cliente.
Elaborou-se ainda uma Pacote de Casos de Teste das funcionalidades chave do ORPM. A 
aplicação deste pacote no retalhista permitiu avaliar a robustez da solução e tornou visíveis 
incoerências de dados presentes na mesma.
i
Abstract
This  document  aims  to  present  an  assessment  of  the  use  of  the  price  management 
application  Oracle  Retail  Price  Management  in  the  fashion  retailer  WE  Fashion.  This 
assessment is characterized by the study of retailer's business processes affected by ORPM. The 
use appears to be essential in the simplification and optimization of processes in related to price 
management and maintenance.
In parallel, we analysed the appliance of methodology Managed Services in Wipro Retail's 
Application Development Support and Maintenance service, and defined a process configuration 
to be applied on it. The obtained result indicates a standardization and control of processes that 
increase the effectiveness and value of the service provided to the client. 
It was also developed a test case package of ORPM's key features. The appliance of this  
package  in  the  retailer  allowed  the  assessment  of  solution's  robustness  and  showed  data 
inconsistencies present on it.
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1 Introdução
1.1 Contexto/Enquadramento
A indústria do retalho é fortemente influenciada pelos avanços tecnológicos, mudanças 
demográficas, percepções nos E.U.A. e no mundo. [GAK96] Os consumidores têm um dia a dia  
cada  vez  mais  ocupado,  dando  preferência  à  conveniência  de  forma  superior  às  gerações  
anteriores. Esta preferência traduz-se num acréscimo de pressão sobre a maioria dos retalhistas. 
[FS09]
Todas as empresas que operam na venda a retalho, independentemente do segmento de 
mercado  no  qual  actuam,  têm como principal  objectivo  vender  o  seu  produto  de  forma  a  
obterem lucro  com a  transacção.  [LW08] A maior  fatia  de  lucros  e  receitas  obtidos  pelos 
retalhistas provém da Gestão de Preços. A Gestão de Preços consiste na definição e controlo das 
actividades e processos que visam a manipulação dos preços praticados pela empresa. A Gestão 
de Preços é assim um processo vital para qualquer retalhista que pretenda conquistar o seu 
espaço de mercado. [NH05]
Os  processos  relacionados  com  preços  utilizados  actualmente  pela  maior  parte  dos 
retalhistas são constituídos por vários sistemas de execução de preços e vistas diferentes sobre a 
informação dos mesmos. Isto conduz a inconsistência, perda de receitas e de lucro. [DRST03]
Os  retalhistas  apoiam-se nas  Tecnologias  de Informação (TI)  por  forma a  optimizar  e 
agilizar todos os processos presentes nas suas actividades diárias (Gestão de Preços inclusive).  
[FS09] Dessas tecnologias faz parte a solução de software Oracle Retail Price Management que 
permite definir, manter e rever mudanças de preço, liquidações e promoções. [RPM09] 
O ORPM, como aplicação de software deve possuir qualidade, ou seja, as suas capacidades  
e atributos devem ser medidos consoante normas definidas de acordo com as expectativas do 
cliente. [Lew08] A qualidade do software é vital para gestores, programadores e utilizadores. 
[Lew08]
O ciclo de vida do software designa todas as etapas do desenvolvimento de um software, 
da sua concepção ao desenvolvimento. [Cvs09] Este ciclo inclui actividades como a análise e  
especificação de requisitos, a documentação ou a implementação.
O  ciclo  de  vida  das  aplicações  de  software  para  retalhistas  não  se  limita  apenas  à 
implementação e processos subjacentes. A partir do momento em que o retalhista começa a  
utilizar a aplicação em produção, é-lhe facultado suporte técnico. O suporte é essencial para  
garantir  que  a  aplicação  funciona  correctamente,  e  que  todos  os  problemas  futuros  sejam 
prontamente resolvidos, fornecendo deste modo valor ao cliente. [San10]
Paralelamente, o serviço de suporte enquanto parte integrante do conjunto de serviços da  
empresa, deve estar alinhado com as práticas e metodologias adoptadas pela mesma. [MS09]
Como tal,  foi  efectuada uma dissertação na empresa Wipro Retail  de modo a  adquirir 
conhecimento e experiência sobre suporte de aplicações para retalhistas e ao mesmo tempo, 
procurar aumentar a qualidade desse mesmo suporte e das respectivas aplicações.
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A dissertação consistiu na integração do aluno numa equipa de Application Development 
Support  and  Maintenance  (ADSM),  e  na  aprendizagem  de  utilização  e  manuseamento  da 
solução de software Oracle Retail Price Management num retalhista.
A Wipro Retail é uma divisão da Wipro Technologies dedicada à criação e implementação 
de aplicações informáticas que auxiliem a gestão da venda a retalho.
É ainda de realçar que a Wipro Retail é um parceiro do Oracle Retail, integrando soluções 
de Tecnologias de Informação do Oracle Retail em retalhistas pelo mundo inteiro. 
1.2 Motivação e Objectivos
A motivação que originou a escolha deste tema deve-se, em primeiro lugar, ao facto de este 
ser realizado numa empresa, permitindo um contacto com a realidade empresarial, tanto a nível 
de exigências como de obrigações. Outro aspecto que se tornou decisivo na escolha, prende-se 
com a vertente de negócio existente no tema, não estando limitado apenas a conhecimentos  
técnicos. Este tema permite obter uma visão detalhada sobre as políticas de preços presentes nas 
empresas de retalho.
Dentro do contexto referido na secção anterior, o trabalho apresentado nesta dissertação 
teve como primeiro objectivo estudar e avaliar o impacto da utilização do ORPM nos processos 
de  negócio  de  uma  empresa  de  retalho.  Seguidamente,  estabeleceu-se  o  objectivo  de 
desenvolvimento de um pacote de testes para o ORPM implementado no retalhista, por forma a 
avaliar a sua conformidade com os requisitos  standard. Por último, definiu-se o objectivo de 
avaliar  e desenvolver uma configuração de processos para o serviço de ADSM baseados na 
metodologia  Managed Services da Wipro Retail,  de modo a aumentar a eficácia  e valor do 
serviço prestado. 
1.3 Estrutura da Dissertação
Esta  Dissertação  está  dividida  em  quatro  capítulos.  Neste  primeiro  capítulo  são 
introduzidos  os  principais  temas  do  trabalho  fazendo-se  o  respectivo  enquadramento  no 
panorama actual. A estrutura da Dissertação será também apresentada.
No  capítulo  2  faz-se  a  revisão  bibliográfica  sobre  os  principais  temas  deste  trabalho. 
Assim, começa-se por uma abordagem às soluções de gestão de preços existentes no mercado,  
com destaque para o Oracle Retail Price Management.
O capítulo prossegue com as  várias  frameworks que abordam a gestão de serviços  de 
suporte, e com a metodologia Managed Services utilizada pela Wipro Retail.
No capítulo 3, é feita uma análise introdutória ao ORPM, seguindo-se a exposição dos 
resultados obtidos tendo em vista o cumprimento dos objectivos propostos, e a discussão desses 
mesmos resultados.
Por  último,  no  capítulo  4  são  apresentadas  as  conclusões  deste  trabalho  e  são  dadas 
sugestões para trabalhos futuros.
2
2 Revisão Bibliográfica
O presente  capítulo  tem por  objectivo  servir  de  suporte  à  Dissertação.  Como tal,  em 
primeiro lugar irá abranger considerações gerais sobre as soluções de software para Gestão de 
Preços existentes no mercado, com especial destaque para o Oracle Retail Price Management.
Posteriormente, serão referidas  frameworks  de Gestão de Serviços utilizadas em serviços 
de Suporte e a metodologia Managed Services desenvolvida pela Wipro.
2.1 Introdução
A Gestão de Preços é um processo vital em qualquer retalhista que pretenda conquistar o 
seu espaço de mercado.
Os  processos  de  Gestão  de  Preços  utilizados  pela  maior  parte  dos  retalhistas  são 
constituídos por diversos sistemas de execução de preços, diversas vistas sobre a informação 
dos mesmos e por uma panóplia de preços que são apresentados aos clientes, conduzindo a 
inconsistência, perda de receitas e de lucro.
Desse modo, existem várias formas de abordar o processo de Gestão de Preços, sendo que 
uma das mais importantes é aquela que diz respeito à utilização do mesmo como forma de 
captação  de  clientes  e  subsequente  fidelização  à  empresa,  através  de  uma  modelagem  da  
imagem desejada nas mentes dos clientes.
O objectivo mais importante relacionado com a definição de preços, é a maximização dos 
lucros a longo prazo. Portanto, é necessário considerar a existência de um custo associado ao  
lucro,  bem  como  a  procura  e  a  competição  proveniente  da  comparação  de  preços  entre  
retalhistas semelhantes. 
De um modo geral, a Gestão de Preços aumenta a produtividade dos utilizadores através da 
actividade de sinalização de preços baseada em regras definidas pelo utilizador e em violações  
da estratégia definida. 
Tratando-se de um único ponto de referência  para  todas  as  decisões  relacionadas com 
preços, a Gestão de Preços maximiza a rentabilidade do retalhista através de uma gestão pró-
activa das suas decisões.
Os benefícios iniciais associados à Gestão de Preços rondam 200% a 350% de Retorno de 
Investimento (ROI) em 12 meses, e entre 2% a 7% de aumento da margem de lucro. 
Actualmente, existem várias soluções de software para Gestão de Preços para retalhistas 
que têm em vista a optimização dos processos e actividades subjacentes à gestão. Entre essas 
soluções,  encontram-se  o  DemandTec  Everyday  Price  Management,  o  Profimetrics  Price 
Optimiser e o Oracle Retail Price Management. Cada uma destas soluções apresenta diferentes  
características e formas do retalhista gerir o seu negócio.
Relativamente aos serviços de Suporte prestados pelas empresas de TI podemos encontrar 
duas frameworks principais, o COBIT e o ITIL. Cada uma destas frameworks possui aspectos 
únicos de controlo e guia dos processos responsáveis pela prestação de um serviço de suporte 
eficaz. 
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A metodologia  Managed Services trata-se  de um modelo de boas  práticas  utilizada na 
Wipro Retail por forma a acreditar e valorizar a sua prestação de serviços.
2.2 Gestão de Preços
Nesta  secção  abordam-se  as  soluções  de  Gestão  de  Preços  existentes  no  mercado  e 
respectivas características. São também referidos estudos sobre sobre o impacto destas soluções  
em retalhistas. Por fim, é feita uma breve análise comparativa entre as várias soluções.
2.2.1 DemandTec Everyday Price Management
O Everyday  Price  Management  é  um serviço  de  software  da  solução  Lifecycle  Price 
Optimization da DemandTec, que inclui serviços que permitem aos retalhistas fixar preços a 
itens em qualquer etapa do seu ciclo de vida – incluindo novos itens,  itens regulares, itens 
promocionais e itens de liquidação. [EPM09]
Através do Everyday Price Management, os retalhistas são capazes de definir e impor as 
suas políticas de preços através da criação de cenários de preços com regras definidas. As regras  
de pricing são configuradas usando uma linguagem natural simples.
O Everyday Price Management fornece capacidades de gestão de preços operacionais para 
lidar com as mudanças frequentes de custo dos fornecedores, com preços competitivos e com a 
introdução de novos itens.
As  capacidades  de  gestão  de  preços  do  Everyday  Price  Management  permitem  aos 
retalhistas analisar e aprovar os dados de entrada rapidamente, e agendar automaticamente a 
entrega  aos  sistemas  a  jusante  do  pricing  actualizado.  Os  retalhistas  podem  rever 
instantaneamente como é que um novo cenário de preços irá afectar as métricas-chave: vendas,  
margem e volume.
Como foi referido anteriormente, o Everyday Price Management faz parte de uma solução 
global de pricing que contém outros serviços:
• Everyday Price Optimization  : optimização de preços de modo a alcançar vendas, 
volume, receitas e objectivos definidos;
• Promotion  Planning  and  Optimization  :  desenvolvimento  de  promoções  e 
planeamento, optimização e execução de planos promocionais;
• Markdown Optimization  : planeamento e optimização de liquidações.
Estudos em retalhistas permitiram identificar na solução da DemandTec a capacidade para 
simular e prever estratégias de  pricing antes da implementação, alcançar metas financeiras e 
melhorar a satisfação do cliente. [HEB05]
2.2.2 Profimetrics Price Optimiser
O Profimetrics Price Optimiser é um sistema de gestão de preços que permite configurar 
regras de forma a garantir que não são cometidos erros na fixação do preço inicial. [PPM09] 
Esta solução permite assegurar que não se viola relações, arquitecturas e políticas de preços do 
negócio. O sistema também permite manter relações de preços, garantindo que no momento da 
introdução de novos produtos ou de definição de promoções, as arquitecturas de preços não 
sejam violadas.
Relativamente a preços competitivos, o Price Optimiser recomenda alterações de preços 
com base em preços externos.
O pricing diferencial é também assegurado através da definição de zonas de preços, bem 
como a identificação de oportunidades para aumento de preços e realização de promoções.
Um caso  de  estudo  num retalhista  alimentar  permitiu  verificar  que  o  Price  Optimiser  
produziu  recomendações  de  preços  que  permitiram  alcançar  os  objectivos  delineados  pela 
empresa.  A solução  também  identificou  inconsistências  de  preços,  criou  zonas  de  preços 
inteligentes que aumentaram a competitividade da empresa, e melhorou a imagem dos preços 
praticados. [POCS09]
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2.2.3 Oracle Retail Price Management
O Oracle Retail Price Management é uma aplicação de software desenhada para retalhistas 
que  desejam possuir  uma  visibilidade  e  controlo  totais  sobre  as  suas  decisões  de  pricing. 
[RPM09]
O Oracle Retail  Price Management faz parte da solução Oracle Retail  que possui mais 
aplicações para retalhistas, entre elas o Oracle Retail Merchandising System que se integra com 
o ORPM.
A aplicação da Oracle fornece aos retalhistas uma estratégia e um motor de execução de  
pricing de todo o ciclo de vida dos produtos, que assegura o cumprimento das margens definidas 
e o alcance de uma posição competitiva. [RPM09]
O ORPM permitir definir preços iniciais, gerir promoções simples ou complexas, e libertar 
mercadoria através de liquidações. Os preços podem ser definidos em vários níveis hierárquicos, 
e  podem ser  criadas  listas  de  itens  ao  nível  do  estilo,  da  opção  ou  do  SKU.  Também o 
financiamento de fornecedores pode ser associado a qualquer mudança de preço, promoção ou 
liquidação.
A centralização de preços passados, actuais e futuros, oferece aos retalhistas uma vista  
consistente  sobre a  actividade dos preços dos produtos e respectivas margens,  em qualquer 
altura.
O ORPM também permite criar estratégias de preços baseadas em regras. Estas estratégias  
podem ser aplicadas ao nível da zona, permitindo aos retalhistas manipular as suas estratégias  
num nível mais baixo.
Os  preços  regulares  podem ser  conduzidos  por  margens  alvo,  pressão  competitiva  ou 
variações regionais do mercado. Relativamente às liquidações, os retalhistas podem ser mais  
inteligentes nas suas reduções de preço, e reduzir apenas os itens que cumprem dado critério.
Por fim, através do uso de guias de preços, os utilizadores asseguram que as estruturas de 
preços aderem aos procedimentos da empresa, como por exemplo, a definição de que todos os  
itens em liquidação devem terminar em “,99”. Através do uso de estratégias baseadas em regras 
para  definição  de  preços,  os  retalhistas  aumentam  o  controlo,  melhoram  a  consistência  e 
alcançam margens maiores.
Estudos recentes denotam um papel preponderante do ORPM na gestão eficaz de preços e  
promoções, e no consequente aumento de lucros do retalhista. [ICS09]
2.2.4 Análise Comparativa
Analisando  as  três  soluções  apresentadas  anteriormente,  é  possível  concluir  que  as 
soluções  Everyday  Price  Management  e  Oracle  Retail  Price  Management  são  as  mais 
completas. Ao passo que o Price Optimiser revela possuir menos funcionalidades do que os  
restantes.
O  ponto  forte  do  ORPM  advém  da  sua  capacidade  de  propor  preços  extremamente 
“inteligentes”  ao  retalhista.  Esta  capacidade  deve-se  ao  facto  da  sua  funcionalidade  de  
proposição de preços ser capaz de ter em conta diversas variáveis internas e externas.
Relativamente  às  funcionalidades  de gestão  de  preços,  o  Everyday Price  Management 
possui vantagens pois é parte integrante de uma solução global de serviços – Lifecycle Price 
Optimization.
2.3 Gestão de Serviços de Suporte
Actualmente,  o  serviço  de  Suporte  é  uma  componente  essencial  nas  Tecnologias  de 
Informação. O serviço de Suporte é um meio de proporcionar valor aos clientes, garantindo que 
as suas aplicações estão disponíveis e são utilizáveis.
A  Gestão  de  Serviços  de  Suporte  é  um  conjunto  de  capacidades  organizacionais 
especializadas para proporcionar valor aos clientes na forma de serviços de Suporte. O principal  
objectivo  da  Gestão  de  Serviços  de  Suporte  é  assegurar  que  os  serviços  de  Suporte  estão 
alinhados com as necessidades de negócio.
O valor que um cliente atribui ao serviço de suporte está dependente da forma como esse 
serviço facilita os resultados que o cliente deseja obter. [San10] Logo, a Gestão de Serviços de  
Suporte procura garantir que os serviços de Suporte facilitam os resultados desejados pelos  
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clientes. Portanto, adoptar boas práticas ajuda uma entidade prestadora de serviços de Suporte a 
criar uma Gestão de Serviços de Suporte eficaz. As boas práticas podem vir de fontes distintas, 
coma as frameworks COBIT e ITIL, ou a metodologia Managed Services.
De seguida, serão abordadas essas mesmas fontes.
2.3.1 COBIT
A COBIT é uma  framework para gestão de TI recomendada pela  Information Audit and 
Control Foundation, publicada pela primeira vez em 1996, e coordenada actualmente pelo  IT 
Governance Institute.
As práticas de gestão da COBIT são recomendadas para a optimização de serviços de TI,  
fornecendo métricas que permitem avaliar os resultados das empresas. [COB09]
Os métodos propostos pela COBIT contêm uma estrutura que responde às necessidades de 
gestão, controlo e medição das TI utilizadas no processo de negócio da empresa, mediante a 
utilização de 34 objectivos de controlo de alto nível. Os métodos incluem:
• elementos de medição de desempenho;
• factores críticos de sucesso;
• modelo de maturidade.
A COBIT  está  organizada  em  quatro  grandes  domínios:  Planeamento  e  Organização, 
Aquisição e Implementação, Entrega e Suporte, e por último, Monitorização. Cada um destes 
domínios  é  caracterizado por  um conjunto de  objectivos  de  controlo  e  actividades  que  são 
executadas na gestão de TI alinhada ao processo de negócio da empresa.
Para cada um dos domínios são definidos vários objectivos de controlo. Estes objectivos 
são políticas, procedimentos e práticas que devem ser seguidos por forma a assegurar que os  
objectivos de negócio da empresa são alcançados.
Relativamente  ao  domínio  de  Entrega  e  Suporte,  podemos  encontrar  os  seguintes 
objectivos de controlo:
1. Definição e manutenção de acordos de nível de serviço (SLA);
2. Gestão de serviços de terceiros;
3. Gestão do desempenho e capacidade do ambiente;
4. Gestão da continuidade dos serviços;
5. Gestão da segurança dos serviços;
6. Identificação e alocação de custos;
7. Formação de utilizadores;
8. Assistência e aconselhamento de utilizadores;
9. Gestão de configuração;
10. Gestão de problemas e incidentes;
11. Gestão de dados;
12. Gestão da infra-estrutura;
13. Gestão de operações.
A actuação da COBIT no Suporte consiste na definição das questões operacionais ligadas 
ao uso de TI para atendimento dos serviços dos clientes, manutenção e garantias relacionadas 
com esses serviços.
A actuação inicia-se  após  a  activação  de  um serviço  e  da  sua  entrega  ao  cliente.  Os 
processos relativos a este domínio abrangem os objectivos de controlo de Entrega e Suporte 
referidos anteriormente.
2.3.2 ITIL V3
A ITIL é  uma  framework para  controlo  de  TI  que  descreve  as  boas  práticas  a  serem 
aplicadas na gestão de serviços de TI. Foi desenvolvida pela CCTA e actualmente é propriedade 
do OGC. A versão 3 (V3) foi lançada em 2007 e consiste num conjunto de processos e funções 
agrupados sobre uma estrutura de ciclo de vida de serviços.
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A ITIL concentra-se na gestão de serviços de qualidade focados no cliente. [CHM07] Para 
tal, possui um conjunto de processos e procedimentos gerais, com os quais uma organização 
pode fazer a sua gestão organizacional por forma a estar alinhada com os objectivos de negócio.
Figura 2.1: Ciclo de Vida do Serviço ITIL (fonte: An Introduction of ITIL V3)
A Figura 2.1 apresenta o Ciclo de Vida do Serviço segundo a framework ITIL V3. O ciclo 
de vida de um serviço é iniciado a partir de uma mudança nos requisitos de negócio. Estes  
requisitos são identificados e acordados na etapa de Estratégia de Serviço. De seguida, o serviço 
passa para a etapa de Design de Serviço onde é produzida uma solução de serviço de acordo 
com os requisitos anteriores. 
O serviço  vai  então  para  a  etapa  de  Transição  de  Serviço  onde  é  avaliado,  testado e 
validado. Caso esteja tudo em ordem, o serviço entra na etapa de Operação de Serviço. 
Todas  estas  etapas  estão  sujeitas  ao  processo  de  Melhoria  Contínua  de  Serviço  que 
identifica oportunidades para melhoria das fraquezas ou falhas de cada etapa.
O Suporte está contido na etapa de Operação de Serviços. Esta etapa tem como principal  
objectivo  fornecer os  níveis  de serviço  acordados aos  utilizadores  e  clientes.  Os níveis  são 
alcançados  através  da  gestão  e  manutenção  das  aplicações  e  de  toda  a  infra-estrutura  
tecnológica.
Como  foi  referido  anteriormente,  cada  etapa  possui  determinados  processos.  Esses 
processos consistem num conjunto de actividades que têm em vista a obtenção de determinados 
objectivos. Estas actividades são desempenhadas por grupos de pessoas e ferramentas, que são 
apelidadas de funções.
Na etapa de Operação de Serviço podemos encontrar os seguintes processos e funções:
• Gestão de Incidentes  : restauração da actividade normal do serviço, minimizando 
os  prejuízos  nas  operações  comerciais.  Um  incidente  é  uma  interrupção  não 
planeada de um serviço de TI, ou uma redução na qualidade do mesmo;
• Atendimento  de  Pedidos  :  recepção  da  solicitação  de  serviços  por  parte  dos 
utilizadores, fornecimento de serviços, e prestação de informações;
• Gestão de Acesso  : fornecimento de direitos aos utilizadores para que estes sejam 
capazes de aceder a um serviço ou conjunto de serviços;
• Gestão  de  Problemas  :  eliminação  de  incidentes  e  problemas  recorrentes  e 
minimização do impacto dos mesmos, diagnóstico, determinação e implementação 
de resoluções. Um problema é a causa de um ou mais incidentes;
• Service Desk  : o Service Desk funciona como ponto único de contacto para todos 
os utilizadores de TI. Regista e controla os incidentes, solicitações de serviços e  
pedidos de acesso; 
• Gestão de Aplicações  : abrange o pessoal responsável pelo suporte técnico e gestão 
de aplicações;
• Gestão  das  Operações  de  TI:  responsável  pela  gestão  e  manutenção  da  infra-
estrutura de TI necessária para fornecer o nível acordado de serviços de TI ao  
negócio.
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2.3.3 Wipro Managed Services
A Wipro desenvolveu a metodologia Managed Services baseada na framework ITIL. Esta 
metodologia consiste na gestão por outsourcing de serviços de TI, aceitando responsabilidades e 
riscos específicos. Estes serviços são regidos por acordos baseados em resultados. [MS09]
Estes acordos podem manifestar-se nas seguintes formas: Acordos ao Nível do Negócio 
(BLA), Acordos ao Nível do Serviço (SLA), Acordos ao Nível Operacional (OLA), Contratos 
de  Apoio  (UC),  ou  aprovisionamentos  para  desempenho,  segurança,  eficiência,  
responsabilidade, tempos de resposta e upgrades relevantes.
Amplamente presente na estrutura organizacional, a metodologia Managed Services possui 
compromissos  que  deverão  ser  cumpridos  por  forma  a  entregar  valor  aos  clientes.  Estes  
compromissos  incluem  suporte  à  produção  e  ao  produto,  suporte  de  infra-estruturas,  entre 
outros.
Tal como verificado na  framework ITIL, na metodologia  Managed Services os serviços 
também possuem um ciclo de vida no qual atravessam diferentes etapas e diferentes processos.
Figura 2.2: Ciclo de Vida do Serviço Managed Services
A Figura 2.2 apresenta o Ciclo de Vida do Serviço que se inicia com a identificação de uma 
vantagem ou oportunidade pela equipa de vendas. A vantagem pode estar relacionada com um 
novo cliente ou com oportunidades em clientes previamente existentes, sendo qualificada de 
modo a avaliar os riscos na execução do compromisso. A qualificação da vantagem é seguida da 
elaboração de uma proposta na qual é calculada uma estimativa de custos e recursos, e uma 
avaliação detalhada dos riscos, resultando num valor de risco.
De modo a  obter  mais  detalhes  sobre a  aplicação ou requisitos  da proposta,  deve  ser 
realizado  um  estudo  ou  exercício  de  Due  Diligence que  permite  aumentar  a  precisão  da 
estimativa e da proposta.
O documento contendo a proposta final é então elaborado e apresentado ao cliente. Caso o 
cliente aceite a proposta, é assinado um contrato formal para executar o projecto.
De seguida, o serviço passa para a etapa de Transição, na qual é feita primeiramente uma 
aquisição de conhecimentos funcionais e técnicos sobre o projecto em questão. Esta aquisição é 
seguida de duas fases de suporte que visam o desenvolvimento de processos tendo em vista a  
adesão ao SLA, e consequentemente, a estabilização do projecto.
Quando o projecto estabiliza, dá-se início à etapa de Manutenção. Esta etapa é responsável 
por fornecer suporte aos serviços do cliente. A Melhoria Contínua é aplicada aos processos da 
etapa de Manutenção e permite identificar as boas práticas correntes ou os pontos de melhoria  
de todos os intervenientes.
Como foi referido anteriormente, o Suporte é abrangido pela etapa de Manutenção. Esta 
etapa garante a disponibilidade e o correcto funcionamento do sistema implementado.
Os processos relativos a esta etapa são:
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• Gestão da Disponibilidade do Serviço  : responsável pela implantação do processo 
de Gestão da Disponibilidade e dos métodos e técnicas associadas, garantindo que 
os mesmos são revistos, controlados e sujeitos a melhoria contínua;
• Gestão da Capacidade  :  assegura que os níveis adequados de monitorização dos 
recursos e do desempenho do sistema estão definidos,  e que as informações da 
base  de  dados  são  mantidas  actualizadas  e  utilizadas  por  todas  as  partes  do 
processo de Gestão de Capacidade;
• Gestão da Continuidade dos Serviços de TI  : desenvolve e gere o Plano de Gestão 
de Continuidade de modo a garantir que em todos os momentos, os objectivos de 
recuperação de negócio podem ser alcançados;
• Gestão  da  Segurança  da  Informação  :  responsável  por  gerir  a  informação  de 
segurança eficazmente em todas as actividades do serviço;
• Gestão de Eventos  : produção de informação de gestão, monitorização da eficácia 
da gestão de incidentes, e desenvolvimento e manutenção de sistemas de gestão de 
incidentes;
• Gestão de Problemas  : desenvolvimento e manutenção de processos de controlo de 
problemas,  gestão  do  pessoal  de  suporte  de  problemas,  e  desenvolvimento  e 
manutenção de sistemas de gestão de erros e problemas;
• Gestão de Mudanças  : autorização de mudanças aceitáveis, revisão de mudanças 
implementadas,  actualização do registo de mudança com todo o progresso que 
ocorre, e produção de relatórios de gestão regulares e precisos;
• Outros  processos  :  processos  como  a  Gestão  do  Lançamento,  Gestão  da 
Configuração,  Gestão de Incidentes ou Solicitação de Pedidos de Serviços,  são 
implementados segundo a ITIL V3.
2.4 Conclusões
A utilização do ORPM nesta dissertação, está relacionada com o facto da Wipro Retail ser 
um parceiro da Oracle Retail e implementar as suas soluções em retalhistas.
Como  se  verificou  na  secção  2.2,  existem  estudos  publicados  que  analisam  a 
implementação  de  aplicações  de Gestão  de  Preços  em retalhistas.  No entanto,  não  existem 
retalhistas iguais, o que torna o conjunto “Retalhista – Aplicação de Gestão de Preços” numa 
interacção única contendo processos e resultados distintos das demais.
Portanto, a avaliação do impacto do ORPM no negócio de um retalhista revela-se útil e 
importante, pois permite ao prestador de serviços avaliar o produto e os processos subjacentes à  
implementação/suporte do mesmo, e ao retalhista compreender os benefícios e ganhos obtidos 
com o uso do ORPM.
O ADSM, sendo parte integrante da Wipro Retail, pretende alinhar-se com os objectivos e 
política  de  qualidade  da  organização  através  da  adopção  e  implementação  da  metodologia 
Managed Services.
A metodologia  Managed Services adoptada pela Wipro Retail é baseada em ITIL V3, e 
aplicada  nas  variadas  valências  da  empresa.  Por  conseguinte,  o  desenvolvimento  de  uma 
configuração  de  processos  baseados  em  Managed  Services  possui  o  objectivo  de  aplicar  a 
metodologia ao ADSM, avaliando a sua utilização e adequabilidade para o efeito.
Apesar de não ter sido referido neste capítulo, verificou-se a existência de uma lacuna no 
serviço  de  ADSM  devido  à  inexistência  de  um  conjunto  de  testes  capaz  de  servir  várias 
implementações de ORPM. Portanto, foi  identificada  uma oportunidade de desenvolvimento 
com o objectivo principal de melhorar o serviço de ADSM.
É ainda de realçar que os testes utilizados em clientes anteriores foram desenvolvidos com 
base em requisitos específicos, limitando-se às necessidades do cliente em questão. Este pacote 
de  testes  visa  a  sua  utilização  em mais  do  que  um cliente,  com o  intuito  de  abranger  as 
principais funcionalidades standard do ORPM.
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3 Oracle Retail Price Management: a 
Aplicação e o Suporte
O ORPM é um sistema de execução de preços e  promoções.  As suas  funcionalidades 
incluem a definição,  manutenção e revisão de mudanças de preço, liquidações e promoções, 
desde uma simples mudança de preço de um item numa loja, a promoções multi-compra entre 
várias zonas. [RPM09]
3.1 Visão Geral
3.1.1 Arquitectura Técnica
Conceptualmente,  a  arquitectura  J2EE do ORPM é constituída  sobre cinco camadas  e 
implementa  uma  arquitectura  orientada  a  serviços.  A  arquitectura  é  essencialmente  uma 
colecção de serviços que transmitem dados, executam processamento de negócio, coordenam 
actividades do sistema e transformam dados em objectos abstractos.
Como tal,  as tecnologias base do ORPM são tecnologias relacionadas com o ambiente 
J2EE, como por exemplo: Java 1.5 (JDK), interfaces Java Swing, Data Access Objects (DAO), 
EJB Containers, Servidor J2EE e Java Persistence.
O  ORPM  está  integrado  com  o  ORSM  e  partilha  a  base  de  dados  com  o  ORMS, 
comunicando ainda com várias aplicações como documenta a Figura 3.1.
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Figura 3.1: Trocas de Informação existentes entre ORPM e outros sistemas
Na Figura 3.1 podemos visualizar as trocas de informação existentes entre o ORPM e os 
demais sistemas. O ORPM e o ORSM estão integrados e partilham as mesmas tabelas da base 
de dados com o ORMS. Por sua vez,  o ORIB partilha a base de dados com o ORMS e o  
conjunto  ORPM-ORSM.  As  setas  presentes  na  Figura  indicam  as  trocas  de  informação 
realizadas entre os sistemas centrais (ORMS, ORPM e ORSM) e os restantes sistemas.
De seguida,  é descrita  a  informação presente  nas  trocas  entre  o ORPM e os  restantes 
sistemas:
• ORA e ORPM  : dados de futuros preços de retalho que consistem em eventos de 
pricing (mudanças de preço, liquidações e promoções) que afectam um item/local  
durante toda a sua vida de pricing;
• ORMS e  ORPM  :  criação  e  modificação  de  lojas  /  armazéns  /  itens  /  locais  / 
departamentos.  Preço  inicial  e  execução  da  aprovação  de  mudanças  de 
preço/liquidações/promoções;
• ORSM  e  ORPM  :  autenticação  do  utilizador  e  dados  sobre  as  permissões  do 
mesmo;
• ReSA, ORDW e ORPM  : dados sobre promoções;
• ORSIM e ORPM  : mudanças de preço/liquidações/promoções aprovadas ao nível 
dos locais, ou que foram canceladas/apagadas;
• ORIB e ORPM: estado de mudanças de preço/liquidações/promoções.
3.1.2 Visão Funcional
O ORPM pode ser dividido da forma como documenta a Figura 3.2.
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Figura 3.2: Módulos do ORPM
A Figura 3.2 apresenta os cinco principais módulos do ORPM. Cada módulo contém um 
conjunto de funcionalidades que permitem gerir todas as actividades relacionadas com preços de 
uma forma eficaz.
Seguidamente, os módulos do ORPM serão abordados com algum detalhe. Pelo que as 
funcionalidades referentes a cada módulo serão descritas sucintamente.
1) Dados de Fundação
Os Dados de Fundação são juntamente com os itens,  informação indispensável  para o 
correcto funcionamento do ORPM. É através da sua intervenção directa ou indirecta, que se  
realiza toda a gestão de preços. Neste módulo podemos encontrar as funcionalidades que se  
seguem.
Códigos de Razão
Os Códigos de Razão são utilizados em mudanças de preço ou liquidações, e explicam a 
razão pela qual a mudança de preço ou liquidação está a ser feita. 
Códigos de Ligação
Os Códigos de Ligação servem para associar itens uns aos outros e atribuir-lhes o mesmo 
preço, por local. 
Códigos de Cesto de Mercado
Os Códigos de Cesto de Mercado são usados para agrupar itens que irão possuir a mesma 
estratégia de pricing (exemplo: Itens Premium ou itens competitivos). 
Guias de Preço
Os Guias de Preço são as regras para a definição da lógica de terminação dos preços ou  
para o arredondamento dos mesmos.
Os  Guias  de  Preço  ajudam os  utilizadores  a  criar  uma estratégia  uniforme de  pricing 
através  da  suavização  dos  preços propostos  de modo a  manter  um conjunto  consistente  de 
pontos de preço. 
Estrutura de Zonas
As Estruturas de Zonas permitem ao utilizador definir agrupamentos de locais (lojas ou 
armazéns) para o propósito de um pricing estratégico.
O ORPM possui estruturas com três níveis: Grupo de Zonas, Zonas e Locais. A Figura 3.3 
apresenta a estrutura de três níveis onde cada Grupo de Zonas contém uma ou mais Zonas, e 
cada Zona contém um ou mais Locais.
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Figura 3.3: Hierarquia de Zonas
Os Grupos de Zonas podem ser de três tipos: Regulares, de Liquidação, ou de Promoção.
Os Grupos de Zonas podem também ser definidos como Grupos de Zonas Primárias, sendo 
estas as zonas que estão sujeitas à configuração de preços iniciais.  Os preços a praticar nas  
restantes podem ser definidos em função do preço da zona primária (exemplo: a zona primária 1 
vende  t-shirts a 10€,  a zona 2 vende  t-shirts 5% mais caras e a zona 3 vende-as 10% mais 
baratas).
É de realçar que o preço inicial de retalho de um item é sempre configurado no ORMS e  
não respeita códigos de ligação, podendo ser afectado por estratégias de  pricing ou guias de 
preço.
O ORPM permite também mover Locais entre Zonas pertencentes aos mesmos Grupos de 
Zonas.  Esta  funcionalidade  permite  sincronizar  preços  regulares  e  gerir  sobreposições  de 
promoções entre a Zona antiga e a Zona nova.
Financiamento de Fornecedores
Os fornecedores podem subsidiar uma porção do preço, sendo necessário um acordo de 
financiamento com o mesmo. Este acordo assegurará os detalhes da contribuição do fornecedor 
para a promoção/mudança de preço em questão. Pode ser aplicado também em liquidações.
2) Mudanças de Preço e Liquidações
Este módulo contém as funcionalidades relacionadas com a alteração de preços regulares 
ou liquidacionais, como se pode verificar de seguida.
Consulta de Preços
A Consulta  de  Preços  permite  obter  preços  de  itens  numa data  específica.  Os  preços 
mostrados devem ser o preço actual ou a futura mudança de preço pendente. O critério de  
pesquisa pode ser um dos seguintes: hierarquia de  merchandise, item/lista de itens, grupo de 
zonas, zona, local ou data. A Figura 3.4 apresenta o resultado de uma Consulta de Preço.
Mudanças de Preço
As Mudanças de Preço são eventos que irão modificar o preço de retalho regular de um 
item. Factores como o pricing dos concorrentes ou a necessidade de alcançar certas margens de 
lucro, podem resultar na necessidade de criar uma mudança de preço manual.
Quando uma mudança de preço é criada, especifica-se qual o item que está a receber a 
mudança, onde é que a mudança está a ocorrer, quando é que a mudança tomará efeito e como é 
que o preço do item mudará.
Liquidações
As  Liquidações  são  definidas  como as  reduções  de preço  concebidas  para  aumentar  a 
procura, e portanto, mover inventário para fora das lojas.
As Liquidações resultam sempre na diminuição de preço de um item, devendo ser criadas 
ao nível item vs. local.
Outra particularidade das liquidações, prende-se com o facto de quando estas são iniciadas, 
o reabastecimento de itens por parte dos fornecedores deixa de ser feito.
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3) Promoções
As Promoções, tal como as Liquidações, implicam reduções de preço. Contudo, fazem 
parte de um módulo diferente devido à sua complexidade.
As  Promoções  possuem uma escala  hierárquica  de  três  níveis:  Eventos  Promocionais,  
Promoções e Componentes.
Os Eventos Promocionais são criados para conter ou agrupar várias Promoções, possuindo 
informação sobre data e tempo de duração. No entanto, a sua inexistência não impede a criação  
de Promoções.
As Promoções contêm informação básica como datas e moeda, e possuem Componentes.
Os Componentes podem ser simples ou complexos, possuindo informação sobre os itens, 
detalhes do financiamento do fornecedor, tipos de mudanças e datas.
Um Componente simples é, por exemplo, um item que possui um preço ou um desconto  
num dado local.  Ao passo que um Componente complexo pode ser parte integrante de uma 
promoção onde itens específicos,  ou itens  de um nível  de  merchandise específico,  possuem 
descontos definidos para atingir determinados níveis de compra (Threshold) ou conter itens que 
recebem um determinado desconto baseado nas qualificações de compra de listas de compra 
específicas (Multi-Buy).
4) Verificação de Conflitos
Este processo assegura que não existem preços futuros de retalho múltiplos, negativos, ou 
violações de configurações do sistema. 
O  processo  corre  sobre  componentes  da  promoção,  eventos  de  mudança  de  preço  e 
liquidações,  sempre que o utilizador  deseja  Aprovar/Rejeitar  qualquer  uma delas,  ou então, 
quando deseja correr uma Verificação de Conflitos manual.
De um modo geral, as verificações feitas são as seguintes:
• preços negativos não são permitidos;
• promoções nunca deverão resultar num acréscimo do preço de retalho;
• promoções do tipo “preço fixo” devem ser sempre iguais ou menores do que o 
preço de retalho que está a ser substituído;
• não são permitidas duplicações de mudanças de preço para o mesmo conjunto item 
x local x data;
• o máximo de promoção para o mesmo conjunto item x local x data não pode ser 
excedido.
5) Pricing baseado em Regras (ou Estratégias de Preço)
Uma  estratégia  é  um  plano  de  acção  de  longa  duração  elaborado  para  alcançar  um 
objectivo em particular, no qual as mudanças de preço são sugeridas de acordo com o objectivo 
desejado.
Estas podem ser Regulares ou de Liquidação. Sendo compostas por Calendários e Regras 
Candidatas.
De seguida, enunciam-se as estratégias existentes.
Estratégia Diferenciais de Área
Esta estratégia permite configurar preços para itens dentro de zonas primárias, garantindo 
que os  preços para  outras  zonas  são gerados pelo sistema através  de regras  definidas.  Esta 
funcionalidade permite ao utilizador focar-se em estabelecer um preço de retalho primário, que 
conduz os preços gerados pelo sistema para outras áreas secundárias.
Estratégia Competitiva
A estratégia competitiva baseia-se nos preços dos concorrentes primários.
Os  preços  propostos  podem ser  definidos  para  igualar,  definir  preços  acima ou definir 
preços abaixo dos concorrentes.
Estratégia Manter Margem
A estratégia manter margem permite ao utilizador definir o modo de como os preços são 
propostos, por forma a manter uma margem alvo quando o preço de custo de um item se altera.
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Estratégia de Liquidação
A estratégia de liquidação permite ao utilizador definir as reduções de preço que devem ser  
propostas para os itens duma determinada hierarquia de merchandise ou nível de hierarquia do 
local.  Cada  redução  de  preço  especificada  na  estratégia  tem  uma  percentagem  associada, 
detalhando o preço que deve sofrer essa alteração.
Estratégia de Padrões de Liquidação
A estratégia  de  padrões  de  liquidação  permite  ao  utilizador  gerar  reduções  de  preço 
subsequentes após um evento de liquidação inicial.
As  estratégias  referidas  anteriormente,  são  suportadas  pelas  funcionalidades  que  se 
seguem.
Calendário
O Calendário é utilizado para determinar quais as estratégias que necessitam dados do  
ORMS e quais as regras que devem ser usadas para extrair esses dados.
Regras Candidatas
As Regras Candidatas são aplicadas nos itens que são extraídos do ORMS e podem ser de 
inclusão ou de exclusão.
Worksheet
A  Worksheet  permite  a  manutenção de mudanças  de preço geradas  automaticamente e 
propostas de liquidação resultantes de estratégias do ORPM. Na  Worksheet o utilizador pode 
escolher  aceitar  o  preço  sugerido,  introduzir  manualmente  um  novo  preço,  ou  rejeitar  a 
recomendação.
Análise “  What-If”  
Esta funcionalidade permite a mudança dos preços de retalho sugeridos de acordo com 
certos  cenários.  Cada  estratégia  tem a  sua  própria  análise  “What-If”.  Uma  vez  aplicado  o 
cenário, os dados da Worksheet são actualizados para reflectir o cenário definido.
Níveis de Agregação
A Worksheet possui níveis de agregação que são utilizados para definir como é que esta irá  
ser  apresentada  aos  utilizadores.  Esses  níveis  incluem:  histórico  de  vendas,  liquidações, 
promoções, entre outros.
3.2 ORPM na WE Fashion
A WE Fashion é uma empresa internacional de moda com aproximadamente 230 lojas e 
3000  empregados.  Encontra-se  representada  na  Holanda,  Bélgica,  Alemanha,  França, 
Luxemburgo e Suíça, pelo que a sede se localiza em Utrecht, na Holanda.
Todos os serviços da empresa são independentes, ou seja, as actividades como o design de 
colecções, a compra de materiais ou as vendas, são todas feitas nos próprios espaços da WE 
Fashion, através de uma vasta equipa de pessoal especializado nas mais diversas áreas.
A WE Fashion faz parte do grupo de moda LOGO International. Além da WE Fashion, este 
grupo contém também as marcas O'Neill, Swiss Lingerie, Beldona, Waalwear e Setpoint.
A WE Fashion ambiciona tornar-se num dos retalhistas de moda com mais sucesso na 
Europa, prevendo obter valores de negócio de cerca 700 milhões de euros nos próximos cinco 
anos.
Para atingir esses objectivos, a WE Fashion decidiu escolher a Wipro Retail e as aplicações 
do Oracle Retail de modo a suportar o seu negócio crescente enquanto procura expandir-se para 
outros países.
A selecção  das  aplicações  Oracle  Retail  como parte  do  projecto  WE Implements  New 
Generation System (WINGS) tem em vista  o  fortalecimento das  fundações da empresa e  a 
melhoria  da  flexibilidade  operacional  enquanto  conduz  o  crescimento  através  de  planos  de 
expansão, introdução de novas categorias, diferenciação de ofertas de produtos e criação de  
novos serviços, como o comércio electrónico e o franchising.
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O ORPM faz parte do rol de escolhas da WE Fashion, que inclui também o Oracle Retail  
Merchandising System, o Oracle Retail  Allocation,  o Oracle Retail  Warehouse Management 
System e o Oracle Retail Trade Management.
A WE Fashion espera que as aplicações e a experiência dos recursos especializados da  
Wipro Retail  lhe forneçam conhecimento sobre operações de loja, inventário,  merchandise e 
cadeia de fornecimento. Por forma a coordenar a adaptação a mudanças nos padrões de compra 
dos consumidores, na procura de inventário de temporada e na alocação do mesmo, optimizando 
o desempenho das lojas e suportando o crescimento da empresa.
3.2.1 Impacto do ORPM nos Processos de Negócio da WE Fashion
Nesta secção, será feito um levantamento das funcionalidades presentes nos processos de  
negócio da WE Fashion afectados pelo ORPM. Cada funcionalidade é acompanhada de uma 
descrição do modo com foi implementada.
1) Códigos de Razão
Esta funcionalidade irá permitir que seja definido um único conjunto de códigos de razão 
passíveis de serem seleccionados e usados através do ORPM.
Os códigos de razão são obrigatórios para mudanças de preço e liquidações. Em todo o 
caso, esta informação só é usada para pesquisa ou para elaboração de relatórios. Um uso comum 
dos códigos de razão é a procura de todas as liquidações ou mudanças de preço, como por 
exemplo através do código “End of Season”.
Actualmente, a WE não usa códigos de razão para mudanças de preço, logo, estes não são 
encarados como um benefício, apesar de haver a possibilidade de poderem vir a ser utilizados  
no futuro.
No  entanto,  a  associação  de  um  código  de  razão  a  uma  uma  mudança  de  preço  ou 
liquidação é obrigatória. Por conseguinte, a WE irá utilizar dois códigos de razão genéricos no 
ORPM. Um para todas as mudanças de preço, e outro para mudanças de preço de liquidação.
2) Estruturas de Zona
No ORPM, as estruturas de zona permitem o agrupamento de locais com a mesma moeda 
sob um identificador de grupo de zonas, o qual é seleccionável através de eventos de pricing.
As estruturas de zonas são organizadas em três níveis. O primeiro nível é o grupo de zonas, 
e  representa  um conjunto  de  zonas.  O  nível  de  zonas  representa  a  série  de  lojas  que  são 
apreçadas da mesma forma e o nível mais baixo representa as lojas.
O ORPM permite  uma estrutura  de  pricing única  em qualquer  nível  da  hierarquia  de 
merchandise. Os grupos de zonas podem conter número ilimitados de zonas de preços, mas um 
local só pode existir numa zona dentro de um grupo de zonas num dado momento.
Actualmente, a WE possui o mesmo preço por país. Para apoiar esta meta, a WE irá usar 
esta funcionalidade. Este grupo de zonas corporativo será organizado por país (zona) e cada pais  
possuirá lojas (locais). 
As estruturas de zonas não forçam o mesmo preço em lojas dentro da mesma zona. Este 
requisito  de negócio será  mantido por  um processo de negócio.  O utilizador  deverá  definir  
sempre o preço por país e evitar qualquer mudança ao nível das lojas.
 
Grupo de zonas primárias
 
O preço inicial é definido no ORMS quando o utilizador cria um novo item. O ORMS irá 
propor o preço regular para o novo item baseado na margem bruta definida no grupo de zonas 
primárias.
O Grupo de Zonas Primárias é o grupo de zonas regulares que está relacionado com o nível  
de merchandise no ORPM. O sistema requer que cada elemento da hierarquia de merchandise 
tenha uma associação com um grupo de zonas primárias.
Na WE, o preço inicial não é definido baseado na margem. O uso desta sugestão de preço 
inicial baseada na margem bruta, pode introduzir algum mal-entendido sobre o preço inicial. 
 
Para evitar este tipo de equívoco no preço inicial, a percentagem da margem de lucro do  
grupo de zonas primárias será colocado a zero e o ORMS não irá propor qualquer preço de 
retalho para novos itens. 
O preço inicial proposto pelo sistema é calculado através da seguinte fórmula:
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Selling Unit Retail = Cost price + Cost price * Markup % + VAT 
 
Se o utilizador definir primeiro o preço de custo unitário do novo item, o valor proposto na 
coluna ‘selling unit retail’ será o preço de custo mais a VAT.
Armazém
 
A WE irá utilizar o método de retalho de contabilidade. De acordo com este requisito, foi  
decidido que a WE terá a habilidade para definir preços para armazéns no ORPM. Os armazéns  
farão parte da zona da Holanda e os itens no armazém serão apreçados da mesma maneira do 
que as lojas na Holanda.
3) Mudança de Locais
Assim que as lojas são agrupadas em zonas, é possível movê-las entre zonas do mesmo 
grupo de zonas, através de uma funcionalidade chamada Mudança de Locais.
Esta  funcionalidade  não  será  usada  tão  cedo.  A WE  só  define  um  grupo  de  zonas 
corporativas  e  as  zonas  dentro deste  grupo correspondem a um país  específico  onde a  WE 
possui lojas. 
4) Guias de Preço
Os guias de preço representam os pontos de preço que são utilizados pelos retalhistas. Os 
guias de preço são uma espécie de template que, quando aplicado, irá arredondar a definição do 
preço através de uma quantidade ou de uma percentagem de mudança.
Os  guias  de  preço  são  opcionais  e  o  utilizador  tem  de  seleccionar  o  guia  de  preço 
apropriado quando cria uma mudança de preço, liquidação ou promoção.
A WE irá definir guias de preço por grupo (homem, mulher, rapazes e raparigas) e moeda. 
Os guias de preço serão mantidos ao nível corporativo e então associados a todos os membros 
dos departamentos desses grupos. Com esta aproximação, a manutenção desta informação será 
simplificada, pois todas as mudanças feitas no nível corporativo serão imediatamente reflectidas  
no nível dos departamentos.
No futuro, se um departamento ou uma série de departamentos necessitar de uma mudança 
de preço diferente,  será  possível  criar  um guia  de preço específico  ou outro guia  de preço 
corporativo.
5) Criação e Manutenção de Mudanças de Preço
No ORPM, uma mudança de preço regular é uma mudança permanente ao preço regular de 
um item. Esta mudança pode diminuir o preço e neste cenário, o sistema irá reconhecer esta 
mudança como uma permanente redução de preço ou pode aumentar o preço e o sistema irá 
processar esta mudança como um aumento permanente.
Estas mudanças de preço são decisões tomadas pelo utilizador e o sistema não providencia 
informação  que  suporte  a  mudança.  O  utilizador  deve  decidir,  antecipadamente,  toda  a 
informação que precisa ser introduzida para criar a mudança de preço: os itens, os locais, o 
preço, a data de quando a mudança se torna efectiva e a razão da mudança.
A WE usa o método de retalho de contabilidade, e quando uma redução ou um aumento de 
preço ocorre, o sistema irá reavaliar o stock.
As mudanças de preço serão utilizadas para fazer algumas rectificações no preço inicial  
baseadas em equívocos da qualidade do produto, ou para corrigir alguns preços. Esta mudança 
de preços permanente será uma mudança de preço “regular”.
Devido  às  características  do  negócio  da  WE,  foi  decidido  que  o  financiamento  de 
fornecedores e as mudanças de preço por código de ligação não serão utilizados. 
Em geral,  esta funcionalidade não será usada regularmente e todas  as mudanças serão 
feitas ao nível das zonas na hierarquia de locais ou ao nível do item parental ou nível do estilo 
(item parental) / cor (primeiro diferenciador) na hierarquia dos itens. 
 
Multi-unidades
 
Esta  funcionalidade difere  das Promoções  Threshold na medida em que as  vendas são 
classificadas como Vendas Regulares em vez de Vendas Promocionais. 
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Este tipo de mudança de preço não será suportado pelos processos de integração com o  
sistema POS. Em todo o caso, esta funcionalidade será utilizada para uma oferta específica que 
a WE possui, a “two pieces offer”. 
6) Criação e Manutenção de Liquidações
No ORPM, uma mudança de preço de liquidação é uma mudança permanente no preço de 
retalho regular de um item. O utilizador deve decidir, antecipadamente, toda a informação que  
precisa ser introduzida para criar a mudança de preço: os itens, os locais, o preço, a data de  
quando a mudança se torna efectiva, a razão da mudança, a data de fim de  stock e a data de 
reset. A data de fim de stock é um campo informativo que representa a data de quando se espera 
que o stock termine. A data de reset é a data de quando o preço do item retorna para o último 
preço regular. Estes dois atributos são opcionais e podem ser mudados depois da data de início 
da liquidação.
As mudanças de preço de liquidação podem ser baseadas num montante, num preço fixo 
ou numa percentagem. Estas mudanças devem sempre decrescer o preço do item, excepto na 
primeira redução de preço.
O ORPM irá desligar o reabastecimento para itens/locais na data de início da liquidação. 
A decisão para quando um preço de item é mudado permanentemente via uma liquidação, 
ao invés das promoções, deve tomar em conta que as liquidações irão fazer com que o stock seja 
reavaliado. 
7) Criação e Manutenção de Promoções
Ofertas promocionais são reduções temporárias ao preço regular ou de liquidação, por um 
período de tempo. 
Até à data de implementação, o sistema POS não será capaz de manipular promoções 
complexas. Devido a esta limitação do sistema, não será possível criá-las no mesmo através da 
definição de uma opção de sistema. No futuro, quando o sistema POS for capaz de manipular 
promoções complexas, esta opção poderá ser aberta.
O ORPM possui  duas  opções  de  sistema  para  controlar  se  a  mudança  de  preço  ou  a 
liquidação  podem sobrepor  promoções,  sendo  que  foi  decidido  permitir  a  sobreposição  de 
ambas. Quando uma mudança de preço ou liquidação sobrepõe uma promoção, uma alteração 
no preço irá causar uma mudança no preço da promoção, isto se a promoção for definida como 
uma percentagem ou quantia de desconto.
8) Verificação de Conflitos
Quando o estado do evento de pricing se altera, o sistema executa automaticamente uma 
verificação  de  conflito  para  assegurar  que  as  regras  do  sistema  não  são  violadas.  Se  for  
verificado algum conflito, o estado da mudança de preço continuará o mesmo e o utilizador terá  
que resolver o conflito manualmente. O processo de verificação de conflitos pode também ser  
executado manualmente.
As regras de verificação de conflitos do ORPM foram verificadas pela WE, e não existe 
necessidade de alterar a verificação de conflitos existente.
9) Consulta de Preços
A funcionalidade de consulta de preços permite aos utilizadores obter o preço dos itens 
para uma data específica. É possível visualizar o preço de retalho actual ou o de retalho futuro. 
A informação obtida pode ser mostrada ao nível do item parent, do item diferenciador ou 
do item transaccional nos níveis de estrutura de itens e no nível da zona/local na estrutura de 
zonas. 
O  número  máximo  de  registos  que  podem  ser  retornados  pela  pesquisa  de  preços  é 
controlado por uma opção do sistema. Por omissão, o número máximo de registos será 300, mas 
no futuro,  este valor pode ser alterado para se adaptar melhor aos requisitos de negócio.  É 
recomendado manter este valor sobre controlo, de modo a evitar problemas de performance no 
sistema.
10) Estratégias de Preços
A WE decidiu que só as estratégias de liquidação estão de acordo com os processos de 
negócio. 
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Quando um utilizador define uma estratégia de liquidação, tem que definir os seguintes 
parâmetros:
 
• Níveis de Agregação 
• Calendário 
• Regras Candidatas 
• Parâmetros da Estratégia de Liquidação 
 
Depois deste parâmetros serem definidos, o ORPM olha todos os dias para esta informação 
e gera uma worksheet.
 
Níveis de Agregação
 
Normalmente, os níveis de agregação são definidos uma vez e só será necessário mantê-los  
se  a  WE mudar  a  sua  aproximação à  utilização  das  estratégias  de  pricing ou  se  um novo 
departamento for criado no ORMS.
Durante  a  implementação,  os  níveis  de  agregação  serão  os  mesmos  para  todos  os 
departamentos.
Para  a  WE,  as estratégias  de liquidação irão ser  definidas  ao nível  das categorias  e  a  
worksheet mostrará a informação ao mesmo nível.
 
Calendário
 
A WE só irá usar a estratégia de liquidação, portanto o calendário será configurado para 
gerar uma worksheet antes dos períodos de reduções de preço. Normalmente, o calendário irá 
começar  3  semanas  antes  do  período  de  redução  de  preço  e  o  ORPM irá  gerar  um nova 
worksheet semanalmente (em cada domingo) até ao fim do período de redução.
 
Regras Candidatas
 
A WE irá usar esta funcionalidade para seleccionar os itens de temporadas específicas ou 
de fases dentro da temporada e para excluir todos os itens de uma temporada/fase, ou aqueles  
que não pertencem a uma dada temporada/fase.
 
Estratégia de Liquidação
 
O preço de redução proposto pelo sistema é baseado na percentagem de redução definida 
para a estratégia de liquidação. O sistema suporta algumas reduções, e o ORPM aplica-as pela  
ordem definida pelo utilizador.
A WE não possui uma percentagem global de redução de preço para todos os itens numa 
categoria, e o nível de desconto é encontrado olhando para a performance do item. Em todo o  
caso, a WE irá criar para cada estratégia, alguns níveis de redução de preço e um processo de  
negócio irá assegurar que, sempre uma nova worksheet for gerada, todos os itens incluídos nela 
terão um nível de redução de preço associado.
11) Worksheet
As worksheets possuem 120 colunas com informação, como o preço de retalho actual, o 
custo actual, as margens, os preços dos concorrentes, os valores de  stock, as informações das 
vendas, etc. Todas as colunas estão disponíveis e podem ser mostradas ou escondidas. A WE irá 
definir  uma vista  genérica da  worksheet,  e  esta  será utilizada por  todos os  utilizadores.  No 
entanto, os utilizadores podem mudar esta vista e criar as suas próprias vistas.
Os  utilizadores  podem também agregar  a  informação na hierarquia  de  itens  dentro  da 
worksheet. Porque a WE trabalha ao nível do estilo/cor, e porque por defeito a informação será 
mostrada ao nível transaccional, os utilizadores têm que mudar o nível do item para item/diffs 
para ir de encontro aos seus requisitos.
Durante o período de revisão, os utilizadores são permitidos a alterar o preço de liquidação  
proposto e a definir a data de início, a data de fim de stock e a data de reset.
A coluna ‘Clearance indicator’ da  worksheet irá definir se o item será configurado para 
liquidação ou se já está em liquidação. Normalmente, a WE irá definir uma regra candidata de 
modo a incluir todos os itens da temporada e a excluir da worksheet todos os outros.
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Depois  do utilizador  rever  a  worksheet,  pode submetê-la  ou  aprovar  o  novo preço  de 
liquidação. O sistema irá processar as regras de verificação de conflitos e mostrará os resultados  
na coluna ‘Conflict’ da utilizando uma flag, no entanto, não será possível ver a razão do conflito. 
Os utilizadores terão de ir à form de manutenção da liquidação e procurar pela liquidação em 
conflito para verificar os detalhes do erro. 
A WE irá rever a worksheet ao nível do item/diferenciador, e este comportamento poderá 
abrandar a revisão da mesma. 
3.2.2 Análise do Impacto do ORPM nos Processos de Negócio da WE 
Fashion
Analisando os processos de negócio expostos na secção anterior, conclui-se que o ORPM 
abrange todas as necessidades da WE Fashion relativas à Gestão de Preços. Esta assunção ganha  
ainda mais valor quando se verifica que o cliente não requisitou qualquer tipo de alteração na  
configuração  standard do ORPM. Ou seja, as funcionalidades base do ORPM satisfazem os 
requisitos de pricing da WE Fashion.
O ORPM suporta a diferenciação de preços em toda a organização, automatiza estratégias 
de preços e fornece a capacidade de ir de encontro aos alvos competitivos da WE Fashion.
Contudo, é de realçar que à data de conclusão deste documento, o ORPM ainda não foi  
colocado  em produção,  pelo  que  as  vantagens  reais  em termos  de  lucros  e  melhoramento 
efectivo dos processos do cliente não podem ser correctamente mensuradas.
3.3 Pacote de Testes para o ORPM
Os testes desempenham um papel importante na avaliação da qualidade de um produto de 
software através da análise do desempenho do sistema quando sujeito a determinados níveis de  
teste, imediatamente antes da sua colocação em produção. [Lew08]
A  criação  de  um  pacote  de  testes  apropriado,  requer  primeiramente  a  definição  e 
documentação  de  um  plano  organizado,  claro  e  objectivo.  Se  o  plano  de  testes  for 
suficientemente abrangente, a execução e análise dos testes serão eficazes e sucintas. [NT08]
O plano deve identificar concretamente o objecto de teste, a forma como se deve levar a 
cabo o teste, e permitir avaliar os resultados obtidos. Será através da execução/validação dos  
testes que os utilizadores irão perceber se o sistema está a desempenhar os comportamentos 
esperados. [NT08]
O  Plano  de  Testes  de  Aceitação  para  o  ORPM  foi  desenvolvido  tendo  por  base  as 
funcionalidades facultadas pelo mesmo, e dividiu-se em quatro áreas principais: Correcção de 
Preços (Mudanças de Preços Regulares), Promoções, Liquidações e Outras Funcionalidades.
Para cada uma das áreas  relacionadas com alterações  de preços (Correcção de Preços,  
Promoções  e  Liquidações),  tomou-se  em  conta  as  várias  possibilidades  de  definição  das 
mesmas. Por forma a simular os possíveis cenários encarados pelo retalhista.
Relativamente  à  área  Outras  Funcionalidades,  procurou-se  abranger  as  restantes 
funcionalidades com maior preponderância na gestão de preços.
Portanto,  o  Plano que se  segue visa  oferecer um conjunto de testes  significativamente 
amplo,  garantindo  que  o  ORPM  funcionará  devidamente  quando  o  cliente  o  utilizar  em 
produção.  Os  testes  permitem  de  igual  modo,  avaliar  a  qualidade  dos  dados  presentes  no 
ORMS.
Na secção que se segue, apenas será apresentado um caso de teste para cada conjunto de  
funcionalidades, sendo que os restantes se encontram na secção de Anexos.
O identificador para cada teste é do tipo ÁreaTCnúmero.
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3.3.1 Plano de Testes de Aceitação
Tabela 3.1: Teste nº1 de Correcções de Preço
Caso de Teste: PCTC01
Descrição: Mudanças de preços de itens baseadas em preços fixos 
Funcionalidade  Testada: Correcção de Preços / Mudança de Preços Regulares – Preço Fixo 
Passo Processo Acções
1 Executar Pesquisa de Preço 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Price Inquiry” > “Retrieve Item Price”
2 – Seleccionar o Departamento
3 – Seleccionar o Tipo de Item: Item
4 – Seleccionar o Nível de Item: Parent Item
5 – Seleccionar o Item
6 – Seleccionar o Grupo de Zonas
7 – Seleccionar as Zonas
8 – Seleccionar a Data
9 – “Retrieve Price” 
2 Definir Tipo da Mudança de Preço 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Price Changes” > “Create Price Change”
2 – Seleccionar “New”
3 – Definir “Type” como “Regular”
4  –  Clicar  no  botão  LOV e seleccionar  a 
data efectiva
5  –  Seleccionar  “Change  Type”  “Fixed 
Price”
6 – Definir “Change Amount”
7 – Definir o Reason Code 
3 Selecção de Local 1 – Introduzir o ID do grupo de zonas que 
contém os locais, ou clicar no botão LOV e 
seleccionar um grupo de zonas
2 – Introduzir  o  ID da zona,  ou clicar  no 
botão LOV e seleccionar uma zona
3 – Clicar em “Select” 
4 Selecção de Item 1  –  Introduzir  o  ID  do  departamento  ou 
clicar  no  botão  LOV  e  seleccionar  o 
departamento
2 – Seleccionar o nível de item: Parent Item
3 – Introduzir o ID do número do item ou 
clicar no botão LOV e seleccionar o número 
do item
4 – Clicar em “Select” 
5 Aplicar Mudança de Preço Clicar em “Apply” 
6 Aprovar Mudança de Preço 1 – No topo da janela, na lista de Mudanças 
de Preço clicar em “Select All”
2  –  Seleccionar  “Approve”  na  drop down 
box “action”
3 – Clicar em “Update”
4  –  Para  a  mensagem  “All  selected  rows 
will be saved. Cancelling this task will not 
return  these  records.  Do  you  wish  to 
continue?” Clicar em “yes”
5 – Para a mensagem “Task submitted for 
processing. You will be notified when task is 
complete.” Clicar em “ok” 
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, a mudança de preço é aprovada.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” 
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Tabela 3.2: Teste nº1 de Promoções
Caso de Teste: PRTC01
Descrição: Promoções regulares baseadas em preços fixos
Funcionalidade  Testada: Definir promoções – preço fixo ao nível parent para regulares
Passo Processo Acções
1 Procurar pelo Componente 1  –  Em  “Promotions”  >  “Maintain 
Component”  procurar  pela  promoção 
através do botão LOV
2 – Através do botão LOV do “Component” 
procurar pelo componente
3 – Clicar em “Next”
2 Aprovar o Componente 1 – No fundo do ecrã, no campo “Promotion 
Component Detail Maintenance”, clicar em 
“Select All”
2  –  No  campo  “Status”  seleccionar  em 
“Action” “Approve”
3 – Clicar em “Update”
4 – Clicar em “yes” para a mensagem “All 
selected row will be saved. Cancelling this 
task will  not return these records.  Do you 
wish to continue?”
5 – Clicar em “Ok” para a mensagem “Task 
submitted  for  processing.  You  will  be 
notified when task is complete” 
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, o componente é aprovado.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” através da escolha da data de 
início da promoção
2 – Verificar se o preço volta ao valor regular após a a data de fim da promoção
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Tabela 3.3: Teste nº1 de Liquidações
Caso de Teste: CLTC01
Descrição: Liquidações baseadas em preços fixos 
Funcionalidade  Testada: Definição de liquidações – preço fixo ao nível parent item diff 
Passo Processo Acções
1 Executar Pesquisa de Preço 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Price Inquiry” > “Retrieve Item Price”
2 – Seleccionar o departamento
3 – Seleccionar o tipo de Item: Item
4 – Seleccionar o nível de Item: Item/Diff
5 – Seleccionar o Item
6 – Seleccionar o Grupo de Zonas
7 – Seleccionar a Data
8 – “Retrieve Price” 
2 Criar Liquidação 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Clearance” > “Create Clearance”
2 – Clicar em “New”
3  –  Clicar  no  botão  LOV  da  “Effective 
Date” e seleccionar a data efectiva
4  –  Seleccionar  “Change  Type”  “Fixed 
Price”
5 – Definir “Change Amount”
6 – Seleccionar “Reason Code” 
3 Selecção de Local 1 – Introduzir o ID do grupo de zonas que 
contém os locais, ou clicar no botão LOV e 
seleccionar um grupo de zonas
2 – Introduzir  o  ID da zona,  ou clicar  no 
botão LOV e seleccionar uma zona
3 – Clicar em “Select” 
4 Selecção de Item 1  –  Seleccionar  “Item  Level”  “Parent 
item/diff”
2 – Introduzir o número do item, ou clicar 
no botão LOV e seleccionar o(s) item(s)
3 – Clicar em “Select”
4 – Clicar em “Apply” (item surge na lista 
no topo da janela) 
5 Aprovar Liquidação 1 – Clicar na linha com o item no campo 
“Clearance List” (no topo da janela “Create 
Clearance”)
2 – No campo “Status” seleccionar “Action” 
“Approve”
3 – Clicar em “Update”
4 – Clicar em “Yes” para a mensagem “All 
selected row will be saved.  Cancelling this 
task will  not  return these records.  Do you 
wish to continue?”
5 – Clicar em “Ok” para a mensagem “Task 
submitted  for  processing.  You  will  be 
notified when task is complete” 
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, a liquidação é aprovada.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” através da escolha da data de 
início da promoção
2 – Verificar se o preço volta ao valor regular após a data de fim da promoção 
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Tabela 3.4: Teste nº1 de Outras Funcionalidades
Caso de Teste: OFTC01
Descrição: Login na interface do ORPM  
Funcionalidade  Testada: Login 
Passo Processo Acções
1 Introdução do Nome de Utilizador 1  –  Introduzir  o  nome  de  utilizador  no 
campo “Username”. 
2 Introdução da Palavra Passe  1  –  Introduzir  a  palavra  passe  no  campo 
“Password”.
2 – Clicar em “Logon”. 
Verificação de Conflitos A aplicação retorna uma mensagem de erro informando de que não é possível 
autenticar o utilizador. 
Verificação de Resultados ORPM inicia completamente e a lista de tarefas é carregada. 
3.3.2 Plano de Testes de Aceitação aplicado ao ORPM da WE Fashion
Por forma a testar a aplicação ORPM durante a fase de implementação por parte da Equipa  
de Projecto e permitir uma habituação à lógica de negócio do ORPM, o PTA foi aplicado no 
ambiente de testes do cliente, permitindo identificar  bugs funcionais e dados transviados. De 
seguida, apresentam-se as tabelas com os resultados desses mesmos testes.
Tabela 3.5: Resultados dos Testes às Correcções de Preço
Teste PCTC01 PCTC02 PCTC03 PCTC04 PCTC05
Resultado OK OK OK OK OK
Tabela 3.6: Resultados dos Testes às Promoções I
Teste PRTC01 PRTC02 PRTC03 PRTC04 PRTC05 PRTC06
Resultado OK OK OK OK OK OK
Tabela 3.7: Resultados dos Testes às Promoções II
Teste PRTC07 PRTC08 PRTC09 PRTC10 PRTC11
Resultado OK OK OK OK OK
Tabela 3.8: Resultados dos Testes às Liquidações
Teste CLTC01 CLTC02 CLTC03 CLTC04 CLTC05 CLTC06
Resultado OK OK OK OK OK OK
Tabela 3.9: Resultados dos Testes às Outras Funcionalidades
Teste OFTC01 OFTC02 OFTC03 OFTC04 OFTC05 OFTC06 OFTC07
Resultado OK OK OK OK OK OK OK
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3.3.3 Análise de Resultados
Através dos resultados apresentados na secção 3.3.2, é possível inferir que o PTA cobriu os 
seguintes processos de negócio/funcionalidades, conforme mostra a Tabela 3.6.
Tabela 3.10: Processos de Negócio abrangidos pelos Testes
Caso  de 
Teste
Processo de Negócio
Mudança 
de Preço
Promoção Liquidação Estratégia 
de Preços
Calendário 
e/ou Guia 
de Preços
Zonas
PCTC01 × ×
PCTC02 × ×
PCTC03 × ×
PCTC04 × ×
PCTC05 × ×
PRTC01 ×
PRTC02 × ×
PRTC03 × ×
PRTC04 × ×
PRTC05 × ×
PRTC06 × ×
PRTC07 × ×
PRTC08 × ×
PRTC09 × ×
PRTC10 × ×
PRTC11 × ×
CLTC01 × ×
CLTC02 × ×
CLTC03 × ×
CLTC04 × ×
CLTC05 × ×
CLTC06 × × × ×
OFTC01
OFTC02 ×
OFTC03 ×
OFTC04 ×
OFTC05 × ×
OFTC06 × × × ×
OFTC07 × × ×
Os resultados apresentados na secção anterior traduzem a prestação global dos testes, isto  
é, a sua conformidade com aquilo que realmente deveriam produzir. No entanto, nem todos 
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obtiveram apenas resultados previstos, dado que alguns deles foram repetidos mais do que uma 
vez, com dados de entrada diferentes. Consequentemente, ocorreram dois tipos de erros: dados  
incoerentes e existência de conflitos.
Perante os resultados obtidos, foram elaborados os seguintes gráficos que apresentam as 
quantidades de testes com e sem sucesso relativos a cada uma das áreas principais.
Figura 3.4: Gráfico relativo a execuções de Testes a Correcções de Preços
Figura 3.5: Gráfico relativo a execuções de Testes a Promoções
Figura 3.6: Gráfico relativo a execuções de Testes a Liquidações
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Figura 3.7: Gráfico relativo a execuções de Testes a Outras Funcionalidades
A análise dos resultados permite atribuir robustez e eficácia ao pacote de testes pois este  
faculta  a  capacidade  de  avaliar  e  validar  as  funcionalidades  do  ORPM de  acordo  com os 
comportamentos esperados.
Além de  testar  as  funções  de  negócio  mais  relevantes  do  ORPM,  o  pacote  de  testes 
também facilita a identificação de incoerências em dados do ORMS e do ORPM. O pacote de 
testes origina assim a correcção dessas incoerências, permitindo evitar futuros problemas em 
produção. 
As várias execuções do pacote de testes permitiram compreender o fluxo de informação 
presente  na  lógica  de  negócio  do  ORPM,  servindo  como  um  excelente  complemento  da 
documentação na formação do dissertando durante o período anterior ao arranque da prestação 
de serviços de suporte.
3.4 Managed Services aplicados ao Suporte do ORPM
O serviço prestado pela Wipro Retail à WE Fashion abrange a implementação do ORPM e 
a posterior prestação de serviço de Suporte, Manutenção e Desenvolvimento de Aplicativos ao 
mesmo.
É nesta segunda fase que entra o ADSM, cujo papel será prestar um serviço de qualidade 
que  permita  ao  cliente  obter  lucros  com  uma  utilização  eficaz  e  eficiente  dos  produtos  
implementados.
O  ADSM  prestará,  entre  outros  serviços,  a  disponibilização  de  uma  plataforma  de 
atendimento  de  pedidos  do  cliente,  capaz  de  analisar  e  resolver  incidentes  e  problemas 
resultantes  de  bugs ou outro tipo de anomalias,  possibilitando também a implementação de 
mudanças  nos  aplicativos,  devido  às  próprias  anomalias,  ou  a  melhorias  requisitadas  pelo 
cliente,  e  por  último,  a  monitorização  de  processos  batch responsáveis  pela  execução  de 
actividades diárias, como criação/aprovação de promoções, liquidações, etc.
Na  secção  que  se  segue,  será  feita  uma  análise  da  adequabilidade  da  aplicação  da 
metodologia Managed Services na prestação de serviços por parte do ADSM.
A prestação de serviços competentes é fundamental, no entanto, e não descurando esse 
facto, é imperativo dar cumprimento às normas existentes relativas a gestão de serviços de TI, 
por forma a que a colecção de serviços prestados pela entidade de TI (neste caso, o ADSM) seja  
reconhecida qualitativamente. Por conseguinte, revela-se primordial encontrar uma configuração 
de processos da metodologia  Managed Services capaz e adequada, de modo a aplicá-la aos 
serviços prestados aos clientes. Como foi referido anteriormente, o papel desempenhado pelo 
ADSM foca-se na etapa de Manutenção da metodologia Managed Services.
O caminho tomado para a  definição  da solução óptima iniciou-se com a observação e  
recolha dos processos levados a cabo pela equipa de projecto (desenvolvimento) na resolução de 
incidentes/problemas  durante  implementação  do  ORPM  na  WE  Fashion.  Seguindo-se  do 
desenvolvimento de um conjunto de passos que seriam utilizados no caso do incidente/problema 
ser reportado pelo cliente à equipa de ADSM. Este conjunto de passos permitirá deduzir uma 
28
Oracle Retail Price Management: a Aplicação e o Suporte
configuração  standard de processos baseados na  Managed Services  a ser aplicada no período 
pós-produção. 
Como  foi  referido  anteriormente,  o  conjunto  de  passos  induzidos  teve  por  base  de 
comparação a actuação da equipa de projecto, com o intuito de revelar falhas e lacunas que  
permitam um melhoramento da configuração para o ADSM.
Com o intuito de abranger todos os tipos de fluxos existentes na prestação de serviços em 
ADSM, abordar-se-ão  dois  casos  típicos,  que se  manifestam mais  assiduamente:  Gestão  de 
Incidentes e Gestão de Problemas, englobando todos os possíveis intervenientes.
3.4.1 Actuação das Equipas de Projecto e de ADSM
1) Gestão de Incidentes
Neste caso, foi identificada uma anomalia numa funcionalidade do ORPM que se verificou 
tratar de uma incompreensão da mesma, originando portanto, um Incidente.
 
Caso nº1 – Abordado pela Equipa de Projecto:
 
1 – A Equipa de Projecto encontrou um problema numa funcionalidade do ORPM:
- Criação de Service Request junto do Centro de Suporte da Oracle, contendo descrição do 
Problema e nível de gravidade do mesmo:
Descrição  do  Problema:  Problemas  em  Criar  uma  Mudança  de  Preço  com  “Zone  
Parent/Ranging” definido como “No”
Gravidade: 3
 
-  Clarificação  do  Problema  e  descrição  dos  passos  detalhados  de  modo  a  verificar  a  
ocorrência do mesmo:
Clarificação do Problema:  “Depois de criar e aplicar uma Mudança de Preço ao nível  
parent/zone a um item pai que não está à distância para todas as lojas, “Add columns detail”  
não está a adicionar a informação sobre preço e custo. A informação do nível de zona deve ser  
mostrada.”
Passos necessários à reprodução do Problema:
O problema pode ser reproduzido com os seguintes passos:
1. Definir a Opção de Sistema “Zone Parent/Ranging” como “No” (Desmarcada);
Criar um item e adicionar alguns itens de nível de transacção diff/child  no RMS;
2. Aprovar os itens sem associar locais;
3. Ir ao RPM e tentar criar um mudança de preço ao nível da zona para esse item;
4. Clicar em “Apply”;
5. Ver o detalhe do componente de promoção na lista de Mudanças de Preço.
6. Clicar em “Add Column Details” para ver os detalhes. Verificar que as colunas  
estão vazias.  É esperado que as  colunas de informação ao nível  da zona dos  
preços, custos e margens de lucro surjam preenchidas. O utilizador não consegue  
visualizar o preço final.
 
2 – Equipa de Suporte da Oracle verifica o problema através de testes e replicação interna:
No Ambiente PROD do ORPM 13:
1. Verificado que a Opção de Sistema do RPM "Zone Parent/Ranging" está definida  
como 'N' (Desmarcada);
2. Seleccionado item pai 100036019 sem locais atribuídos;
3. Criada Mudança de Preço 4023 para o item pai;
4. Clicado em "Apply" para ver o detalhe do componente de promoção na lista de  
Mudanças de Preço;
5. Clicado em "Add Column Detail" para ver os detalhes;
6. Verificado que todas as colunas estão vazias.
 
3 – A verificação foi positiva, por isso, criou-se um registo de problema no portal:
Defeito 9194204 foi criado através do pedido 2194953 no Workbench de Defeitos do  
portal iBug. 
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4 – O defeito é enviado para a equipa de desenvolvimento da Oracle que, caso necessário, 
troca  informações  com  a  equipa  de  desenvolvimento,  por  forma  a  compreender  melhor  o 
problema:
Oracle: “No teu caso de teste, estás a testar utilizando o grupo de zonas primárias  
para  o  departamento  ao  qual  o  item pai  pertence  ou  trata-se  de  um grupo  de  zonas  não  
primárias?”  
Equipa de Desenvolvimento: “Trata-se de um grupo de zonas primárias.” 
 
5 – A equipa de desenvolvimento da Oracle executa testes para verificar o problema:
No Ambiente DEV do ORPM 13.0.3.2:
1. Verificado que a Opção de Sistema do RPM "Zone Parent/Ranging" está definida  
como 'N' (Desmarcada).
2. Seleccionado item pai 100065100 sem locais atribuídos;
3. Item alinhado  com a  loja  100003  que  pertence  à  zona  não-base  de  103  que  
pertence ao grupo de zonas primárias do departamento do item.
4. Executado o batch newItemLocBatch.sh. 
5. Criada Mudança de Preço 12381 para o item pai;
6. Clicado em "Apply" par aver o detalhe do componente de promoção na lista de  
Mudanças de Preço.
7. Clicado em "Add Column Detail" para ver os detalhes.
8. Verificado que todas as colunas estão vazias.
 
6 – A comunicação entre Oracle e equipa de desenvolvimento ocorreu 3 vezes.
 
7 – A equipa da Oracle chegou à conclusão de que o problema estava relacionado com uma 
incompreensão da funcionalidade, reportando e justicando à equipa de desenvolvimento:
Determinação da Causa:
A aplicação está a funcionar como projectado. No caso do item de nível Pai, desde que  
o RPM não guarde quaisquer dados para o item pai na tabela RPM_ZONE_FUTURE_RETAIL  
os valores Unit Retail e Basis Retail serão nulos.
Justificação da Causa: 
Confirmado pela estratégia do produto.
 
8 – Indicando, de seguida, uma solução:
Solução Proposta: A aplicação está a funcionar como projectado. No caso do item de  
nível  Pai,  desde  que  o  RPM  não  guarde  quaisquer  dados  para  o  item  pai  na  tabela  
RPM_ZONE_FUTURE_RETAIL os valores Unit Retail e Basis Retail serão nulos.
Justificação da Solução Proposta:
Confirmado pela estratégia de produto.
Solução / Plano de Acção:
A aplicação está a funcionar como projectado. No caso do item de nível Pai, desde que  
o RPM não guarde quaisquer dados para o item pai na tabela RPM_ZONE_FUTURE_RETAIL  
os valores Unit Retail e Basis Retail serão nulos.
 
9  – Caso  a  resolução  do  problema  possa  trazer  benefícios  no  futuro,  em  problemas 
semelhantes, esta é guardada como base de conhecimento (neste caso, não foi relevante):
Gestão  de  Conhecimento:  “Conteúdo  de  Conhecimento  não  foi  criado  porque  este  
problema é específico do cliente e não iria beneficiar ninguém.”
 
10 – Problema resolvido, a equipa da Oracle dá por encerrado o Service Request:
“Recebemos informação da estratégia do produto a indicar que a aplicação está a  
funcionar como projectado.
No caso do item de nível Pai, desde que o RPM não guarde quaisquer dados para o  
item pai na tabela RPM_ZONE_FUTURE_RETAIL os valores Unit Retail e Basis Retail serão  
nulos. Consequentemente, isto não é um bug e também as alterações feitas no bug.8981469  
revertidas.
Bug.9236716 foi registado para reverter as mudanças feitas para o bug.8981469
Fechamos o Service Request em conformidade.”
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11 – Visto este  caso  tratar-se  apenas de clarificar  a  funcionalidade,  não foi  necessário 
efectuar a validação da resolução do problema através da realização de testes à funcionalidade  
em causa.
 
12 – Equipa de Projecto dá o problema como resolvido e fecha-o.
 
 
Caso nº1 – Proposta de abordagem pela Equipa de ADSM:
 
1  – O Cliente  encontra  uma anomalia  numa funcionalidade  do  ORPM e  reporta-a  ao 
Service Desk:
- Anomalia é recebida e registada pelo Service Desk:
Descrição  da  Anomalia:  Problemas  em  Criar  uma  Mudança  de  Preço  com  “Zone  
Parent/Ranging” definido como “No”
Gravidade: P3
 
2  – É  feito  um  diagnóstico  básico  e  uma  verificação  da  classificação  de  Gravidade 
atribuída pelo Cliente à anomalia:
- Classificação está de acordo com as definições alinhadas e acordadas com o Cliente;
- Anomalia é considerada como um Incidente.
 
3 – Identificação do Incidente, através da verificação de Mudanças recentes no produto, 
Erros Conhecidos e Conhecimento Base:
- Não existem mudanças recentes no módulo;
- Através do Conhecimento Base, conclui-se que o incidente está relacionado com um bug  
da Oracle, pois o RPM possui a configuração standard e não existe nenhum problema com os  
dados em questão.
 
4 – O Incidente é transferido para a Oracle:
- Incidente transferido para o grupo de resolução “Oracle”.
 
5 – Oracle chega a uma conclusão sobre o Incidente, reportando a mesma ao Service Desk:
- Não se trata de um bug, pelo que a funcionalidade está a funcionar correctamente; 
- Uma explicação pormenorizada da funcionalidade é enviada para o Service Desk:
Explicação: “A aplicação está a funcionar como projectado. No caso do item de nível Pai,  
desde  que  o  RPM  não  guarde  quaisquer  dados  para  o  item  pai  na  tabela  
RPM_ZONE_FUTURE_RETAIL os valores Unit Retail e Basis Retail serão nulos.”
 
6 – Service Desk confirma a resolução com o Cliente:
- A funcionalidade é explicada ao cliente;
- O Cliente concorda com a explicação e dá por solucionada a anomalia.
 
7 – O Service Desk actualiza a Base de Dados de Conhecimento Base e fecha o Incidente.
 
 
2) Gestão de Problemas
 
Neste  caso,  foi  identificada  uma  anomalia  numa  funcionalidade  do  ORPM  que  está 
relacionada com um problema no código, originando portanto, um Problema.
 
Caso nº2 – Abordado pela Equipa de Projecto:
 
1  – A Equipa  de  Projecto  encontra  uma  anomalia  durante  a  realização  de  testes  à 
funcionalidade de Worksheet:
- Criação de Service Request junto do Centro de Suporte da Oracle, contendo descrição do 
Problema e nível de gravidade do mesmo:
Descrição  do  Problema:  Após  a  revisão  da  Worksheet,  quando  se  tenta  guardar  as  
alterações efectuadas, a aplicação retorna erro.
Gravidade: 3
 
2 – Equipa de Suporte da Oracle verifica o problema através de testes e replicação interna:
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No Ambiente PROD do ORPM 13:
1. Campos da Worksheet alterados;
2. Tentativa de guardar as alterações;
3. Verificado que a aplicação retorna mensagem de erro.
 
3 – A verificação foi positiva, por isso, criou-se um registo de problema no portal:
Defeito  9194224 foi  criado através  do pedido 2195027 no Workbench de Defeitos  do  
portal iBug. 
 
4 – O defeito é enviado para a equipa de desenvolvimento da Oracle.
 
5 – A equipa de desenvolvimento da Oracle executa testes para verificar o problema:
Caso de Teste:
No Ambiente DEV do ORPM 13.0.2.2:
1. Campos da Worksheet alterados;
2. Tentativa de guardar as alterações;
3. Verificado que a aplicação retorna mensagem de erro.
 
6 – A equipa da Oracle chegou à conclusão de que o problema estava relacionado com um 
bug na lógica de negócio, indicando uma solução:
Solução Proposta:
Realizar  as  seguintes  alterações  no  código  do  package 
rpm_generate_ws_price_events.clean_up:
select workspace_id
select worksheet_workspace_id
from rpm_bulk_cc_pe
where cc_request_group_id = I_cc_request_group_id;
Justificação da Solução Proposta:
Confirmado pelos testes feitos pela equipa de desenvolvimento.
Solução / Plano de Acção:
O patch 13.0.2.8 foi aplicado no ORPM. Este contém a correcção para o bug.
 
7  – Caso  a  resolução  do  problema  possa  trazer  benefícios  no  futuro,  em  problemas 
semelhantes, esta é guardada como base de conhecimento:
Gestão  de  Conhecimento:  “Conteúdo  de  Conhecimento  não  foi  criado  porque  este  
problema encontra-se resolvido no patch mais recente.”
 
8 – Problema resolvido, a equipa da Oracle dá por encerrado o Service Request:
“O bug foi corrigido no patch 13.0.2.8, sendo posteriormente aplicado no ORPM.
Fechamos o Service Request em conformidade.”
 
9 – Equipa de Projecto realiza testes de validação e verifica que o erro já não ocorre.
 
10 – Equipa de Projecto dá o problema como resolvido.
 
 
Caso nº2: Proposta de abordagem pela Equipa de ADSM:
 
1  – O Cliente  encontra  uma anomalia  numa funcionalidade  do  ORPM e  reporta-a  ao 
Service Desk:
- Anomalia é recebida e registada pelo Service Desk:
Descrição  da  Anomalia:  Após  a  revisão  da  Worksheet,  quando  se  tenta  guardar  as  
alterações efectuadas, a aplicação retorna erro.
Gravidade: P3
 
2  – É  feito  um  diagnóstico  básico  e  uma  verificação  da  classificação  de  Gravidade 
atribuída pelo Cliente à anomalia.
- Classificação está de acordo com as definições alinhadas e acordadas com o Cliente.
- Anomalia é considerada como um Problema pois a Worksheet afecta as estratégias de  
pricing.
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3 – Categorização e investigação do Problema:
- Problema no localizado no package rpm_generate_ws_price_events.clean_up;
- Erro provém de uma query mal construída.
 
4 – Criação de Erro Conhecido:
- O Erro da não gravação de dados da  Worksheet deve-se a um problema no  package 
rpm_generate_ws_price_events.clean_up, onde existe uma query mal construída.
 
5 – É necessário efectuar uma Mudança no ORPM:
– Criação  de  RFC  para  “Alteração  do  package  
rpm_generate_ws_price_events.clean_up";
– Mudança avaliada e aprovada;
– Implementação da Mudança:
1. Substituição do código causador de erro por:
select workspace_id
select worksheet_workspace_id
from rpm_bulk_cc_pe
where cc_request_group_id = I_cc_request_group_id;
 
6 – A Mudança é revista e fechada.
7 – Service Desk confirma a resolução com o Cliente:
- O Problema é dado como resolvido.
- O Cliente concorda com a resolução e dá por solucionada a anomalia.
 
8 – O Service Desk actualiza a Base de Dados de Conhecimento Base e fecha o Problema. 
3.4.2 Configuração de Processos
De acordo com a observação da actuação da Equipa de Projecto (ou Desenvolvimento) na 
resolução de Incidentes/Problemas, inferiu-se sobre a configuração dos processos utilizados na 
mesma. Essa configuração é apresentada nas Figuras 3.8, 3.9, 3.10, 3.11 e 3.12.
33
Oracle Retail Price Management: a Aplicação e o Suporte
Configuração de Processos da Equipa de Projecto
Figura 3.8: Iniciação do Serviço
Figura 3.9: Identificação de Incidentes
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Figura 3.10: Resolução de Problemas por parte da Oracle
Figura 3.11: Finalização do Serviço por parte da Oracle
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Figura 3.12: Finalização do Serviço por parte da Oracle e da Equipa de Projecto
Configuração de Processos da Equipa de ADSM
 
Através das resoluções deduzidas para a equipa de ADSM, inferiu-se na solução óptima de 
configuração de processos baseados na Managed Services. Esta resultou de um mapeamento das 
boas práticas da Managed Services com os níveis de serviço exigíveis, permitindo cobrir todos 
os tipos de pedidos dos clientes sem entrar em desacordo com os práticas instituídas. 
As Figuras 3.13, 3.14, 3.15, 3.16 e 3.17 exprimem os processos presentes nos possíveis 
pedidos de serviços dos clientes – Incidentes, Problemas e Mudanças.
Figura 3.13: Recepção e Diagnóstico de Pedidos do Cliente
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Figura 3.14: Resolução de Incidentes
Figura 3.15: Resolução de Problemas
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Figura 3.16: Implementação de Mudanças
Figura 3.17: Finalização do Serviço
As configurações apresentadas nas Figuras anteriores, revelam os conjuntos de processos 
presentes na gestão de Incidentes/Problemas/Mudanças das equipas de projecto e ADSM.
De  seguida,  explica-se  ao  pormenor  o  desempenho  das  equipas  subjacente  às 
configurações.
1) Equipa de Projecto
O papel da Equipa de Projecto apenas engloba a prestação de serviços de resolução de 
Incidentes e Problemas, sendo que estes últimos são endereçados para um grupo de resolução 
externo – neste caso, a Oracle – após o resultado da investigação concluir que efectivamente se 
trata  de  um  problema  relacionado  com  o  produto,  e  não  um  problema  de  dado.  Este  
comportamento deve-se ao facto do ORPM possuir a configuração base da Oracle, não existindo 
qualquer tipo de alterações no seu código.
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O fluxo desenvolve-se da seguinte forma, as anomalias no produto são identificadas através 
da execução e validação de testes. Estas são diagnosticadas, e com base na área funcional em 
questão, é-lhes atribuída uma classificação de gravidade. De seguida, são comunicadas à área de 
suporte da Oracle, que desta forma, fica responsável por fornecer uma solução à Equipa de  
Projecto. 
Posteriormente, e dependendo da natureza da anomalia, existem dois tratamentos distintos 
a aplicar – Incidente ou Problema –, culminando com a comunicação da resolução à Equipa de 
Projecto, que validará a mesma. Pelo meio, existem actividades de comunicação entre as partes 
envolvidas.
 
2) ADSM
O fluxo definido para o serviço de ADSM é despoletado com a comunicação de anomalias  
no ORPM ou requisição  de mudanças  no mesmo,  por  parte  do cliente  ao  Service Desk do 
ADSM.  No  caso  de  se  tratar  de  uma  anomalia,  para  além  da  descrição  da  mesma,  a 
comunicação contém ainda o seu grau de gravidade.
Na recepção da comunicação, o Service Desk regista a anomalia na sua aplicação de gestão 
de pedidos do cliente  e  de seguida,  realiza um diagnóstico inicial  da anomalia  e  verifica  a 
conformidade do grau de gravidade atribuído pelo cliente de acordo com as definições alinhadas 
e acordadas entre ambas as partes. A Tabela 3.1 exemplifica um possível mapeamento de “áreas  
funcionais vs. gravidades”.  
Tabela 3.11: Mapeamento “Áreas Funcionais vs. Gravidades”
Gravidade
Área Funcional P1 P2 P3 P4
ORPM ×
ORMS ×
ORWMS ×
ORDW ×
Cada gravidade tem por base um SLA, que pode ser do tipo Gravidade – Meta a Alcançar  
– Percentagem de Cumprimento. Por exemplo, para a gravidade P1 (P de priority) podemos ter 
o seguinte  SLA:  P1 – 2 horas – 98% . Isto significa que todos os serviços com gravidade P1 
devem ser resolvidos em menos de duas horas e com uma taxa de sucesso superior ou igual a 
98%.
Usualmente, os quatro tipos de gravidade podem ser definidos da seguinte forma: 
 
• P1 – Negócio parado, deve ser resolvido em duas horas;
• P2 – Grande impacto no Negócio, deve ser resolvido em quatro horas;
• P3 – Médio Impacto no Negócio, deve ser resolvido em cinco dias;
• P4 – Melhoria no Negócio, não possui prazo de cumprimento.
 
Após  a  verificação  do  tipo  de  gravidade,  é  feito  um  diagnóstico  complementar  que 
permitirá identificar a natureza da anomalia – Incidente ou Problema. De acordo com a sua 
natureza, os procedimentos a executar serão, como é óbvio, diferentes.
No caso de se tratar de um Incidente, este é identificado e categorizado com maior detalhe,  
havendo a possibilidade do diagnóstico inicial estar incorrecto, sendo descoberto um Problema. 
Caso contrário, o Incidente é transferido para um grupo de resolução – ADSM ou Oracle – que 
trata da resolução e a comunica ao cliente, sendo possível efectuar a reabertura do mesmo, no 
caso de o cliente não ficar satisfeito. Se a resolução for aceite, o Incidente é fechado e se a 
informação relativa ao mesmo possuir  utilidade futura,  a base de dados de conhecimento é 
actualizada e dá-se por terminado o serviço.
Por outro lado,  se for diagnosticado um Problema através do diagnóstico inicial ou da 
avaliação feita na categorização de Incidentes, este é apropriadamente investigado, sendo feita  
uma verificação sobre o conhecimento existente acerca do mesmo no serviço de ADSM (por  
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outras palavras, é verificado se o Problema já ocorreu e ainda não foi resolvido). Nestes casos, é  
aplicado  um  workaround que  permite  ultrapassar  a  situação  crítica,  enquanto  continua  a 
investigação de uma resolução.
Inversamente,  a  investigação  de  problemas  “desconhecidos”  envolve  a  criação  de  um 
registo de  Erro Conhecido na  base de dados,  originando a possibilidade de necessidade de 
implementação de uma mudança. Posteriormente, a resolução (tratando-se de mudança ou não) 
é confirmada com o cliente, tal como se verifica nos Incidentes, sendo possível uma vez mais,  
reabrir o Problema no caso de rejeição, ou fechá-lo, terminando o fluxo.
As Mudanças podem resultar da necessidade de corrigir anomalias, ou devido a pedidos de 
melhoria por parte do cliente. O processo de implementação de Mudanças é iniciado com o  
registo do pedido de Mudança, vulgo,  Request For Change, sendo acompanhado da avaliação 
da mesma que dará origem à implementação e consequente revisão/fecho. A Mudança, tal como 
os Incidentes e os Problemas, é submetida a aprovação do cliente.
Como  já  foi  referido  anteriormente,  o  controlo  e  registo  da  informação  relativa  a 
Incidentes, Problemas e Mudanças, é feito através de uma aplicação de gestão de pedidos, que 
permite efectuar uma supervisão sobre o estado dos serviços e a manutenção dos intervenientes 
nos vários processos. 
3.4.3 Análise de Resultados
A utilização de uma configuração de serviços baseada na metodologia Managed Services, 
garante primeiramente, um alinhamento com as práticas da Wipro, e proporciona um controlo 
rigoroso das actividades que, no caso da Equipa de Projecto, muitas vezes é esquecido.  No 
ADSM, a prestação de qualquer serviço, por pouco impacto que traga ao negócio do cliente, é  
sempre registada pelo prestador no próprio sistema, e percorre todos os passos da configuração, 
o que permite identificar pontos de falha ou de possível melhoria. Enquanto que a Equipa de 
Projecto pode não registar alguns serviços devido a baixa complexidade. 
Outro ponto forte da configuração de processos de ADSM é o facto de esta garantir uma 
uniformização de processos, que permite um controlo e supervisão sobre todas as actividades.
A configuração proposta torna o serviço de ADSM mais eficaz, pois é focada no cliente e  
permite  conduzir  os  recursos  da  equipa  de  ADSM.  Eliminando  assim,  qualquer  tipo  de 
processos ou actividades supérfluas e causadoras de atrasos no serviço prestado ao cliente. 
A nível global, a utilização da metodologia Managed Services permite obter as seguintes 
vantagens:
 
• Maior  alinhamento  dos  serviços,  processos  e  metas  de  TI  com  os  requisitos, 
expectativas e metas de negócio;
• Aumento da rentabilidade e produtividade do negócio;
• Pessoal técnico com maior consciência dos processos de negócio e do seu impacto 
no cliente;
• Disponibilidade e desempenho dos serviços aprimorados;
• Implementação de melhorias nos serviços e na qualidade do serviço.
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4 Conclusões e Trabalho Futuro
4.1 Satisfação dos Objectivos
Com esta Dissertação efectuou-se um estudo do impacto da utilização do ORPM num 
ambiente de negócio concreto, para além da criação de um pacote de testes para o mesmo, e da 
criação de uma configuração de processos baseados em Managed Services que poderá contribuir 
para uma melhoria do serviço de ADSM.
Relativamente à análise do ORPM, pode-se concluir que o mesmo facilita e automatiza 
todos  os  processos  de  pricing de  um retalhista,  permitindo-lhe  controlar  todas  as  variáveis 
presentes numa das mais importantes fontes geradoras de lucro – os preços. Contudo, não será ó  
a  nível  financeiro  que  se  irão  verificar  as  consequências  benéficas  do  ORPM,  também  a 
fidelização de clientes usufruirá de uma política de pricing adequada e controlada.
No que diz respeito à metodologia  Managed Services, ficou provado que o ADSM sairá 
beneficiado com a utilização da configuração proposta, pois esta permitirá uma uniformização 
optimizada dos processos intervenientes na prestação deste tipo de serviços, que resultará num 
acréscimo de qualidade e por conseguinte, de valor para o cliente.
O  pacote  de  testes  foi  implementado  com  sucesso,  e  permitirá  futuras  validações  de 
configurações  do  ORPM  em  novos  clientes,  garantindo  o  cumprimento  dos  requisitos  e 
permitindo  a  identificação  de  problemas  latentes  que  caso  fossem  lançados  em  produção, 
poderiam causar grandes danos e consequentes prejuízos para a empresa em questão.
As componentes abordadas durante a realização da Dissertação permitiram compreender, 
acima de tudo, a realidade dos retalhistas, mais concretamente os desafios e problemas que estes  
enfrentam nas batalhas constantes por espaço de mercado.
Paralelamente ao desenvolvimento dos objectivos propostos, não foi descurada a aquisição 
de  competências  intimamente  relacionadas  com  a  formação  profissional  e  pessoal  do 
dissertando,  desde o  melhoramento  das  capacidades  sociais  e  de trabalho  em equipa,  até  à 
obtenção de conhecimentos e práticas apenas presentes no mundo de trabalho. No cômputo 
geral,  a  realização  deste  trabalho  originou  a  assimilação  de  conceitos  e  métodos 
proporcionadores  de  faculdades  importantes  para  o  futuro  desempenho  funcional  do 
dissertando.
4.2 Trabalho Futuro
Futuramente,  o  pacote  de  testes  pode  ser  aperfeiçoado  de  forma  a  abranger  casos 
específicos de mudanças de preço que sejam passíveis de criar conflitos, ou focar de uma forma 
mais  detalhada,  a  criação  e  manutenção  de  estratégias  de  preços.  Estes  aperfeiçoamentos 
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poderão  ser  complementados  com  a  criação  de  testes  para  as  alterações  requeridas  pelos 
clientes.
A configuração de processos baseados na metodologia Managed Services poderá também 
sofrer  alterações  relacionadas  com  o  aumento  de  detalhe  dos  processos  em  si,  ou  com  a 
introdução de práticas complementares que permitam aumentar a optimização da Gestão de 
Serviços.
Por  último,  o  estudo  do  ORPM  nos  processos  de  negócio  da  WE  Fashion  pode  ser 
melhorado  e  complementado  com  dados  estatísticos  sobre  receitas  e  lucros  advindos  da 
utilização do ORPM em produção.
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Anexo A: Pacote de Testes
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A.1 Correcções de Preços
Tabela 4.1: Teste nº2 de Correcções de Preços
Caso de Teste: PCTC02
Descrição: Mudanças de preços de itens baseadas em quantias positivas (adições) 
Funcionalidade  Testada: Correcção  de  Preços  /  Mudança  de  Preços  Regulares  –  Mudança  através  de 
Quantia Positiva  
Passo Processo Acções
1 Executar Pesquisa de Preço 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Price Inquiry” > “Retrieve Item Price”
2 – Seleccionar o Departamento
3 – Seleccionar o Tipo de Item: Item
4 – Seleccionar o Nível de Item: Parent Item
5 – Seleccionar o Item
6 – Seleccionar o Grupo de Zonas
7 – Seleccionar as Zonas
8 – Seleccionar a Data
9 – “Retrieve Price” 
2 Definir Tipo da Mudança de Preço 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Price Changes” > “Create Price Change”
2 – Seleccionar “New”
3 – Definir “Type” como “Regular”
4  –  Clicar  no  botão  LOV e seleccionar  a 
data efectiva
5 – Seleccionar “Change Type” “Change by 
Amount”
6 – Definir “Change Amount”
7 – Definir o Reason Code 
3 Selecção de Local 1 – Introduzir o ID do grupo de zonas que 
contém os locais, ou clicar no botão LOV e 
seleccionar um grupo de zonas
2 – Introduzir  o  ID da zona,  ou clicar  no 
botão LOV e seleccionar uma zona
3 – Clicar em “Select” 
4 Selecção de Item 1  –  Introduzir  o  ID  do  departamento  ou 
clicar  no  botão  LOV  e  seleccionar  o 
departamento
2 – Seleccionar o nível de item: Parent Item
3 – Introduzir o ID do número do item ou 
clicar no botão LOV e seleccionar o número 
do item
4 – Clicar em “Select” 
5 Aplicar Mudança de Preço Clicar em “Apply” 
6 Aprovar Mudança de Preço 1 – No topo da janela, na lista de Mudanças 
de Preço clicar em “Select All”
2  –  Seleccionar  “Approve”  na  drop down 
box “action”
3 – Clicar em “Update”
4  –  Para  a  mensagem  “All  selected  rows 
will be saved. Cancelling this task will not 
return  these  records.  Do  you  wish  to 
continue?” Clicar em “yes”
5 – Para a mensagem “Task submitted for 
processing. You will be notified when task is 
complete.” Clicar em “ok” 
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, a mudança de preço é aprovada.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” 
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Tabela 4.2: Teste nº3 de Correcções de Preços
Caso de Teste: PCTC03
Descrição: Mudanças de preços de itens baseadas em quantias negativas (subtracções) 
Funcionalidade  Testada: Correcção  de  Preços  /  Mudança  de  Preços  Regulares  –  Mudança  através  de 
Quantia Negativa 
Passo Processo Acções
1 Executar Pesquisa de Preço 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Price Inquiry” > “Retrieve Item Price”
2 – Seleccionar o Departamento
3 – Seleccionar o Tipo de Item: Item
4 – Seleccionar o Nível de Item: Parent Item
5 – Seleccionar o Item
6 – Seleccionar o Grupo de Zonas
7 – Seleccionar as Zonas
8 – Seleccionar a Data
9 – “Retrieve Price” 
2 Definir Tipo da Mudança de Preço 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Price Changes” > “Create Price Change”
2 – Seleccionar “New”
3 – Definir “Type” como “Regular”
4  –  Clicar  no  botão  LOV e  seleccionar  a 
data efectiva
5 – Seleccionar “Change Type” “Change by 
Amount”
6 – Definir “Change Amount”
7 – Definir o Reason Code 
3 Selecção de Local 1 – Introduzir o ID do grupo de zonas que 
contém os locais, ou clicar no botão LOV e 
seleccionar um grupo de zonas
2 – Introduzir  o  ID da zona,  ou clicar  no 
botão LOV e seleccionar uma zona
3 – Clicar em “Select” 
4 Selecção de Item 1  –  Introduzir  o  ID  do  departamento  ou 
clicar  no  botão  LOV  e  seleccionar  o 
departamento
2 – Seleccionar o nível de item: Parent Item
3 – Introduzir o ID do número do item ou 
clicar no botão LOV e seleccionar o número 
do item
4 – Clicar em “Select” 
5 Aplicar Mudança de Preço Clicar em “Apply” 
6 Aprovar Mudança de Preço 1 – No topo da janela, na lista de Mudanças 
de Preço clicar em “Select All”
2  –  Seleccionar  “Approve”  na  drop down 
box “action”
3 – Clicar em “Update”
4  –  Para  a  mensagem “All  selected  rows 
will be saved. Cancelling this task will not 
return  these  records.  Do  you  wish  to 
continue?” Clicar em “yes”
5 – Para a mensagem “Task submitted for 
processing. You will be notified when task is 
complete.” Clicar em “ok” 
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, a mudança de preço é aprovada.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” 
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Tabela 4.3: Teste nº4 de Correcções de Preços
Caso de Teste: PCTC04
Descrição: Mudanças de preços de multi-unidades baseadas em preços fixos 
Funcionalidade  Testada: Correcção de Preços / Preços para Multi-Unidades 
Passo Processo Acções
1 Executar Pesquisa de Preço 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Price Inquiry” > “Retrieve Item Price”
2 – Seleccionar o Departamento
3 – Seleccionar o Item
4 – Seleccionar o Grupo de Zonas
5 – Seleccionar as Zonas
6 – Seleccionar a Data
7 – “Retrieve Price” 
2 Definir Tipo da Mudança de Preço 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Price Changes” > “Create Price Change”
2 – Seleccionar “New”
3 – Definir “Type” como “Regular”
4  –  Clicar  no  botão  LOV e seleccionar  a 
data efectiva
5  –  Seleccionar  “Change  Type”  “Fixed 
Price”
6 – Definir “Change Amount”
7 – Marcar a Multi Unit
3 Selecção de Local 1 – Introduzir o ID do grupo de zonas que 
contém os locais, ou clicar no botão LOV e 
seleccionar um grupo de zonas
2 – Introduzir  o  ID da zona,  ou clicar  no 
botão LOV e seleccionar uma zona
3 – Clicar em “Select” 
4 Selecção de Item 1  –  Introduzir  o  ID  do  departamento  ou 
clicar  no  botão  LOV  e  seleccionar  o 
departamento
2 – Seleccionar o nível de item: Parent Item
3 – Introduzir o ID do número do item ou 
clicar no botão LOV e seleccionar o número 
do item
4 – Clicar em “Select” 
5 Aplicar Mudança de Preço Clicar em “Apply” 
6 Aprovar Mudança de Preço 1 – No topo da janela, na lista de Mudanças 
de Preço clicar em “Select All”
2  –  Seleccionar  “Approve”  na  drop down 
box “action”
3 – Clicar em “Update”
4  –  Para  a  mensagem  “All  selected  rows 
will be saved. Cancelling this task will not 
return  these  records.  Do  you  wish  to 
continue?” Clicar em “yes”
5 – Para a mensagem “Task submitted for 
processing. You will be notified when task is 
complete.” Clicar em “ok” 
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, a mudança de preço é aprovada.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” 
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Tabela 4.4: Teste nº5 de Correcções de Preços
Caso de Teste: PCTC05
Descrição: Mudanças de preços de itens baseadas em percentagens 
Funcionalidade  Testada: Correcção  de  Preços  /  Mudança  de  Preços  Regulares  –  Mudança  através  de 
Percentagem  
Passo Processo Acções
1 Executar Pesquisa de Preço 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Price Inquiry” > “Retrieve Item Price”
2 – Seleccionar o Departamento
3 – Seleccionar o Item
4 – Seleccionar o Grupo de Zonas
5 – Seleccionar as Zonas
6 – Seleccionar a Data
7 – “Retrieve Price” 
2 Definir Tipo da Mudança de Preço 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Price Changes” > “Create Price Change”
2 – Seleccionar “New”
3 – Definir “Type” como “Regular”
4  –  Clicar  no  botão  LOV e  seleccionar  a 
data efectiva
5 – Seleccionar “Change Type” “Change by 
Percent”
6 – Definir “Change Percent”
7 – Definir Reason Code 
3 Selecção de Local 1 – Introduzir o ID do grupo de zonas que 
contém os locais, ou clicar no botão LOV e 
seleccionar um grupo de zonas
2 – Introduzir  o  ID da zona,  ou clicar  no 
botão LOV e seleccionar uma zona
3 – Clicar em “Select” 
4 Selecção de Item 1  –  Introduzir  o  ID  do  departamento  ou 
clicar  no  botão  LOV  e  seleccionar  o 
departamento
2 – Seleccionar o nível de item: Parent Item
3 – Introduzir o ID do número do item ou 
clicar no botão LOV e seleccionar o número 
do item
4 – Clicar em “Select” 
5 Aplicar Mudança de Preço Clicar em “Apply” 
6 Aprovar Mudança de Preço 1 – No topo da janela, na lista de Mudanças 
de Preço clicar em “Select All”
2  –  Seleccionar  “Approve”  na  drop down 
box “action”
3 – Clicar em “Update”
4  –  Para  a  mensagem “All  selected  rows 
will be saved. Cancelling this task will not 
return  these  records.  Do  you  wish  to 
continue?” Clicar em “yes”
5 – Para a mensagem “Task submitted for 
processing. You will be notified when task is 
complete.” Clicar em “ok” 
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, a mudança de preço é aprovada.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” 
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A.2 Promoções
Tabela 4.5: Teste nº2 de Promoções
Caso de Teste: PRTC02
Descrição: Promoções regulares e de liquidação baseadas em preços fixos 
Funcionalidade  Testada: Definir promoções – preço fixo ao nível parent para regulares e liquidações 
Passo Processo Acções
1 Adicionar  Componentes  à 
Promoção 
1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Promotions” > “Create Component”
2 – Procurar por uma promoção clicando no 
botão LOV (ID do componente é gerado)
3  –  Escolher  um  “Component  Type”  da 
drop  down  box (só  está  disponível  o 
“Simple promotion”)
4 – Introduzir uma descrição
5 – Clicar em “next” 
2 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Selecção de Item  
1  –  Seleccionar  “Item  level”  “Parent 
Item/diff”
2 – Introduzir o número do item, ou clicar 
no botão LOV e seleccionar o(s) item(s)
3 – Clicar em “Select“  
3 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Selecção de Local 
1 – Introduzir o ID do grupo de zonas que 
contém os locais, ou clicar no botão LOV e 
seleccionar um grupo de zonas
2 – Introduzir  o  ID da zona,  ou clicar  no 
botão LOV e seleccionar uma zona
3 – Clicar em “Select” 
4 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Tipo de Mudança 
1  –  Seleccionar  “Change  Type”  “Fixed 
Price”
2 – Definir “Change Amount”
3  –  Alterar  startdate para  qualquer  uma 
posterior à data actual
4  –  Seleccionar  “Apply  to”  “Regular  and 
Clearance”
5 – Clicar em “Apply” 
5 Aprovar o Componente 1  –  No  campo  “Promotion  Component 
Detail Maintenance” clicar em “Select All”
2 – No campo “Status” seleccionar “Action” 
“Approve”
3 – Clicar em “Update”
4 – Clicar em “Yes” para a mensagem “All 
selected row will be saved. Cancelling this 
task will  not  return these records.  Do you 
wish to continue?” 
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, o componente é aprovado.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” 
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Tabela 4.6: Teste nº3 de Promoções
Caso de Teste: PRTC03
Descrição: Promoções de liquidação baseadas em preços fixos  
Funcionalidade  Testada: Definir promoções – preço fixo ao nível parent para liquidações 
Passo Processo Acções
1 Criar Evento de Promoção 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Promotions” > “Create/Maintain Events”
2  –  Clicar  em  “New”  (ID  do  evento  é 
gerado)
3 – Preencher “Event description”
4 – Clicar no botão LOV do “Start Date & 
Time” e seleccionar a data de início
5 – Clicar no botão LOV do “End Date & 
Time” e seleccionar a data de fim
6 – Clicar em “Apply”
7 – Clicar em “Done” 
2 Criar Promoção 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Promotions” > “Create Promotion” (ID da 
promoção é gerado)
2 – Preencher o nome da promoção
3 – Clicar no botão LOV do “Start Date & 
Time” e seleccionar a data de início
4 – Clicar no botão LOV do “End Date & 
Time” e seleccionar a data de fim 
3 Adicionar  Componentes  à 
Promoção 
1 – Clicar em “Add Component”
2  –  Escolher  um  “Component  Type”  da 
drop  down  box (só  está  disponível  o 
“Simple promotion”)
3 – Introduzir uma descrição
4 – Clicar em “next” 
4 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Selecção de Item 
1 – Seleccionar o(s) departamento(s)
2  –  Seleccionar  “Item  Level”  “Parent 
Item/diff”
3 – Introduzir o número do item, ou clicar 
no botão LOV e seleccionar o(s) item(s)
4 – Clicar em “Select” 
5 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Selecção de Local 
1 – Introduzir o ID do grupo de zonas que 
contém os locais, ou clicar no botão LOV e 
seleccionar um grupo de zonas
2 – Introduzir  o  ID da zona,  ou clicar  no 
botão LOV e seleccionar uma zona
3 – Clicar em “Select” 
6 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Tipo de Mudança 
1  –  Seleccionar  “Change  Type”  “Fixed 
Price”
2 – Definir “Change Amount”
3 – Seleccionar “Apply to” “Clearance”
4 – Clicar em “Apply” 
7 Aprovar o Componente 1  –  No  campo  “Promotion  Component 
Detail Maintenance” clicar em “Select All”
2 – No campo “Status” seleccionar “Action” 
“Approve”
3 – Clicar em “Update”
4 – Clicar em “Yes” para a mensagem “All 
selected row will be saved. Cancelling this 
task will  not return these records.  Do you 
wish to continue?” 
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, o componente é aprovado.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” através da escolha da data de 
início da promoção
2 – Verificar se o preço volta ao valor regular após a data de fim da promoção 
51
Conclusões e Trabalho Futuro
Tabela 4.7: Teste nº4 de Promoções
Caso de Teste: PRTC04
Descrição: Promoções regulares baseadas em quantias  
Funcionalidade  Testada: Definir promoções – por quantia ao nível parent para regulares 
Passo Processo Acções
1 Criar Evento de Promoção 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Promotions” > “Create/Maintain Events”
2  –  Clicar  em  “New”  (ID  do  evento  é 
gerado)
3 – Preencher “Event description”
4 – Clicar no botão LOV do “Start Date & 
Time” e seleccionar a data de início
5 – Clicar no botão LOV do “End Date & 
Time” e seleccionar a data de fim
6 – Clicar em “Apply”
7 – Clicar em “Done” 
2 Criar Promoção 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Promotions” > “Create Promotion” (ID da 
promoção é gerado)
2 – Preencher o nome da promoção
3 – Clicar no botão LOV do “Start Date & 
Time” e seleccionar a data de início
4 – Clicar no botão LOV do “End Date & 
Time” e seleccionar a data de fim 
3 Adicionar  Componentes  à 
Promoção 
1 – Clicar em “Add Component”
2  –  Escolher  um  “Component  Type”  da 
drop  down  box (só  está  disponível  o 
“Simple promotion”)
3 – Introduzir uma descrição
4 – Clicar em “next” 
4 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Selecção de Item 
1 – Seleccionar o(s) departamento(s)
2  –  Seleccionar  “Item  Level”  “Parent 
Item/diff”
3 – Introduzir o número do item, ou clicar 
no botão LOV e seleccionar o(s) item(s)
4 – Clicar em “Select” 
5 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Selecção de Local 
1 – Introduzir o ID do grupo de zonas que 
contém os locais, ou clicar no botão LOV e 
seleccionar um grupo de zonas
2 – Introduzir  o  ID da zona,  ou clicar  no 
botão LOV e seleccionar uma zona
3 – Clicar em “Select” 
6 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Tipo de Mudança 
1  –  Seleccionar  “Change  Type”  “Amount 
Off”
2 – Definir “Change Amount”
3 – Seleccionar “Apply to” “Regular”
4 – Clicar em “Apply” 
7 Aprovar o Componente 1  –  No  campo  “Promotion  Component 
Detail Maintenance” clicar em “Select All”
2 – No campo “Status” seleccionar “Action” 
“Approve”
3 – Clicar em “Update”
4 – Clicar em “Yes” para a mensagem “All 
selected row will be saved. Cancelling this 
task will  not  return these records.  Do you 
wish to continue?” 
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, o componente é aprovado.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” através da escolha da data de 
início da promoção
2 – Verificar se o preço volta ao valor regular após a data de fim da promoção 
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Tabela 4.8: Teste nº5 de Promoções
Caso de Teste: PRTC05
Descrição: Promoções regulares baseadas em percentagens 
Funcionalidade  Testada: Definir promoções – por percentagem ao nível parent para regulares  
Passo Processo Acções
1 Criar Evento de Promoção 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Promotions” > “Create/Maintain Events”
2  –  Clicar  em  “New”  (ID  do  evento  é 
gerado)
3 – Preencher “Event description”
4 – Clicar no botão LOV do “Start Date & 
Time” e seleccionar a data de início
5 – Clicar no botão LOV do “End Date & 
Time” e seleccionar a data de fim
6 – Clicar em “Apply”
7 – Clicar em “Done” 
2 Criar Promoção 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Promotions” > “Create Promotion” (ID da 
promoção é gerado)
2 – Preencher o nome da promoção
3 – Clicar no botão LOV do “Start Date & 
Time” e seleccionar a data de início
4 – Clicar no botão LOV do “End Date & 
Time” e seleccionar a data de fim 
3 Adicionar  Componentes  à 
Promoção 
1 – Clicar em “Add Component”
2  –  Escolher  um  “Component  Type”  da 
drop  down  box (só  está  disponível  o 
“Simple promotion”)
3 – Introduzir uma descrição
4 – Clicar em “next” 
4 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Selecção de Item 
1 – Seleccionar o(s) departamento(s)
2  –  Seleccionar  “Item  Level”  “Parent 
Item/diff”
3 – Introduzir o número do item, ou clicar 
no botão LOV e seleccionar o(s) item(s)
4 – Clicar em “Select” 
5 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Selecção de Local 
1 – Introduzir o ID do grupo de zonas que 
contém os locais, ou clicar no botão LOV e 
seleccionar um grupo de zonas
2 – Introduzir  o  ID da zona,  ou clicar  no 
botão LOV e seleccionar uma zona
3 – Clicar em “Select” 
6 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Tipo de Mudança 
1  –  Seleccionar  “Change  Type”  “Percent 
Off”
2 – Definir “Change Amount”
3 – Seleccionar “Apply to” “Regular Only”
4 – Selccionar um guia de preços existente
5 – Clicar em “Apply” 
7 Aprovar o Componente 1  –  No  campo  “Promotion  Component 
Detail Maintenance” clicar em “Select All”
2 – No campo “Status” seleccionar “Action” 
“Approve”
3 – Clicar em “Update”
4 – Clicar em “Yes” para a mensagem “All 
selected row will be saved. Cancelling this 
task will  not return these records.  Do you 
wish to continue?” 
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, o componente é aprovado.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” através da escolha da data de 
início da promoção
2 – Verificar se o preço volta ao valor regular após a data de fim da promoção 
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Tabela 4.9: Teste nº6 de Promoções
Caso de Teste: PRTC06
Descrição: Promoções de liquidação baseadas em percentagens 
Funcionalidade  Testada: Definir promoções – por percentagem ao nível parent para liquidações  
Passo Processo Acções
1 Criar Evento de Promoção 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Promotions” > “Create/Maintain Events”
2  –  Clicar  em  “New”  (ID  do  evento  é 
gerado)
3 – Preencher “Event description”
4 – Clicar no botão LOV do “Start Date & 
Time” e seleccionar a data de início
5 – Clicar no botão LOV do “End Date & 
Time” e seleccionar a data de fim
6 – Clicar em “Apply”
7 – Clicar em “Done” 
2 Criar Promoção 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Promotions” > “Create Promotion” (ID da 
promoção é gerado)
2 – Preencher o nome da promoção
3 – Clicar no botão LOV do “Start Date & 
Time” e seleccionar a data de início
4 – Clicar no botão LOV do “End Date & 
Time” e seleccionar a data de fim 
3 Adicionar  Componentes  à 
Promoção 
1 – Clicar em “Add Component”
2  –  Escolher  um  “Component  Type”  da 
drop  down  box (só  está  disponível  o 
“Simple promotion”)
3 – Introduzir uma descrição
4 – Clicar em “next” 
4 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Selecção de Item 
1 – Seleccionar o(s) departamento(s)
2  –  Seleccionar  “Item  Level”  “Parent 
Item/diff”
3 – Introduzir o número do item, ou clicar 
no botão LOV e seleccionar o(s) item(s)
4 – Clicar em “Select” 
5 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Selecção de Local 
1 – Introduzir o ID do grupo de zonas que 
contém os locais, ou clicar no botão LOV e 
seleccionar um grupo de zonas
2 – Introduzir  o  ID da zona,  ou clicar  no 
botão LOV e seleccionar uma zona
3 – Clicar em “Select” 
6 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Tipo de Mudança 
1  –  Seleccionar  “Change  Type”  “Percent 
Off”
2 – Definir “Change Amount”
3  –  Seleccionar  “Apply  to”  “Clearance 
Only”
4 – Clicar em “Apply” 
7 Aprovar o Componente 1  –  No  campo  “Promotion  Component 
Detail Maintenance” clicar em “Select All”
2 – No campo “Status” seleccionar “Action” 
“Approve”
3 – Clicar em “Update”
4 – Clicar em “Yes” para a mensagem “All 
selected row will be saved. Cancelling this 
task will  not  return these records.  Do you 
wish to continue?” 
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, o componente é aprovado.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” através da escolha da data de 
início da promoção
2 – Verificar se o preço volta ao valor regular após a data de fim da promoção 
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Tabela 4.10: Teste nº7 de Promoções
Caso de Teste: PRTC07
Descrição: Promoções regulares e de liquidação sem alteração de preços 
Funcionalidade  Testada: Definir promoções – sem mudança ao nível parent para regulares e liquidações 
Passo Processo Acções
1 Criar Evento de Promoção 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Promotions” > “Create/Maintain Events”
2  –  Clicar  em  “New”  (ID  do  evento  é 
gerado)
3 – Preencher “Event description”
4 – Clicar no botão LOV do “Start Date & 
Time” e seleccionar a data de início
5 – Clicar no botão LOV do “End Date & 
Time” e seleccionar a data de fim
6 – Clicar em “Apply”
7 – Clicar em “Done” 
2 Criar Promoção 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Promotions” > “Create Promotion” (ID da 
promoção é gerado)
2 – Preencher o nome da promoção
3 – Clicar no botão LOV do “Start Date & 
Time” e seleccionar a data de início
4 – Clicar no botão LOV do “End Date & 
Time” e seleccionar a data de fim 
3 Adicionar  Componentes  à 
Promoção 
1 – Clicar em “Add Component”
2  –  Escolher  um  “Component  Type”  da 
drop  down  box (só  está  disponível  o 
“Simple promotion”)
3 – Introduzir uma descrição
4 – Clicar em “next” 
4 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Selecção de Item 
1 – Seleccionar o(s) departamento(s)
2  –  Seleccionar  “Item  Level”  “Parent 
Item/diff”
3 – Introduzir o número do item, ou clicar 
no botão LOV e seleccionar o(s) item(s)
4 – Clicar em “Select” 
5 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Selecção de Local 
1 – Introduzir o ID do grupo de zonas que 
contém os locais, ou clicar no botão LOV e 
seleccionar um grupo de zonas
2 – Introduzir  o  ID da zona,  ou clicar  no 
botão LOV e seleccionar uma zona
3 – Clicar em “Select” 
6 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Tipo de Mudança 
1  –  Seleccionar  “Change  Type”  “No 
Change”
2  –  Seleccionar  “Apply  to”  “Regular  and 
Clearance”
3 – Clicar em “Apply” 
7 Aprovar o Componente 1  –  No  campo  “Promotion  Component 
Detail Maintenance” clicar em “Select All”
2 – No campo “Status” seleccionar “Action” 
“Approve”
3 – Clicar em “Update”
4 – Clicar em “Yes” para a mensagem “All 
selected row will be saved. Cancelling this 
task will  not return these records.  Do you 
wish to continue?” 
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, o componente é aprovado.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” através da escolha da data de 
início da promoção
2 – Verificar se o preço volta ao valor regular após a data de fim da promoção 
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Tabela 4.11: Teste nº8 de Promoções
Caso de Teste: PRTC08
Descrição: Promoções regulares baseadas em exclusão 
Funcionalidade  Testada: Definir promoções – com exclusão ao nível parent para regulares  
Passo Processo Acções
1 Criar Evento de Promoção 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Promotions” > “Create/Maintain Events”
2  –  Clicar  em  “New”  (ID  do  evento  é 
gerado)
3 – Preencher “Event description”
4 – Clicar no botão LOV do “Start Date & 
Time” e seleccionar a data de início
5 – Clicar no botão LOV do “End Date & 
Time” e seleccionar a data de fim
6 – Clicar em “Apply”
7 – Clicar em “Done” 
2 Criar Promoção 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Promotions” > “Create Promotion” (ID da 
promoção é gerado)
2 – Preencher o nome da promoção
3 – Clicar no botão LOV do “Start Date & 
Time” e seleccionar a data de início
4 – Clicar no botão LOV do “End Date & 
Time” e seleccionar a data de fim 
3 Adicionar  Componentes  à 
Promoção 
1 – Clicar em “Add Component”
2  –  Escolher  um  “Component  Type”  da 
drop  down  box (só  está  disponível  o 
“Simple promotion”)
3 – Introduzir uma descrição
4 – Clicar em “next” 
4 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Selecção de Item 
1 – Seleccionar o(s) departamento(s)
2  –  Seleccionar  “Item  Level”  “Parent 
Item/diff”
3 – Introduzir o número do item, ou clicar 
no botão LOV e seleccionar o(s) item(s)
4 – Clicar em “Select” 
5 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Selecção de Local 
1 – Introduzir o ID do grupo de zonas que 
contém os locais, ou clicar no botão LOV e 
seleccionar um grupo de zonas
2 – Introduzir  o  ID da zona,  ou clicar  no 
botão LOV e seleccionar uma zona
3 – Clicar em “Select” 
6 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Tipo de Mudança 
1 – Seleccionar “Change Type” “Exclude”
2 – Seleccionar “Apply to” “Regular Only”
3 – Clicar em “Apply” 
7 Aprovar o Componente 1  –  No  campo  “Promotion  Component 
Detail Maintenance” clicar em “Select All”
2 – No campo “Status” seleccionar “Action” 
“Approve”
3 – Clicar em “Update”
4 – Clicar em “Yes” para a mensagem “All 
selected row will be saved. Cancelling this 
task will  not  return these records.  Do you 
wish to continue?” 
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, o componente é aprovado.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” através da escolha da data de 
início da promoção
2 – Verificar se o preço volta ao valor regular após a data de fim da promoção 
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Tabela 4.12: Teste nº9 de Promoções
Caso de Teste: PRTC09
Descrição: Promoções regulares baseadas em percentagem 
Funcionalidade  Testada: Definir promoções – por percentagem ao nível parent item/diff para regulares  
Passo Processo Acções
1 Criar Evento de Promoção 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Promotions” > “Create/Maintain Events”
2  –  Clicar  em  “New”  (ID  do  evento  é 
gerado)
3 – Preencher “Event description”
4 – Clicar no botão LOV do “Start Date & 
Time” e seleccionar a data de início
5 – Clicar no botão LOV do “End Date & 
Time” e seleccionar a data de fim
6 – Clicar em “Apply”
7 – Clicar em “Done” 
2 Criar Promoção 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Promotions” > “Create Promotion” (ID da 
promoção é gerado)
2 – Preencher o nome da promoção
3 – Clicar no botão LOV do “Start Date & 
Time” e seleccionar a data de início
4 – Clicar no botão LOV do “End Date & 
Time” e seleccionar a data de fim 
3 Adicionar  Componentes  à 
Promoção 
1 – Clicar em “Add Component”
2  –  Escolher  um  “Component  Type”  da 
drop  down  box (só  está  disponível  o 
“Simple promotion”)
3 – Introduzir uma descrição
4 – Clicar em “next” 
4 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Selecção de Item 
1 – Seleccionar o(s) departamento(s)
2  –  Seleccionar  “Item  Level”  “Parent 
Item/diff”
3 – Introduzir o número do item, ou clicar 
no botão LOV e seleccionar o(s) item(s)
4 – Clicar em “Select” 
5 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Selecção de Local 
1 – Introduzir o ID do grupo de zonas que 
contém os locais, ou clicar no botão LOV e 
seleccionar um grupo de zonas
2 – Introduzir  o  ID da zona,  ou clicar  no 
botão LOV e seleccionar uma zona
3 – Clicar em “Select” 
6 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Tipo de Mudança 
1  –  Seleccionar  “Change  Type”  “Percent 
Off”
2 – Definir “Change Amount”
3  –  Seleccionar  “Apply  to”  “Clearance 
Only”
4 – Clicar em “Apply” 
7 Aprovar o Componente 1  –  No  campo  “Promotion  Component 
Detail Maintenance” clicar em “Select All”
2 – No campo “Status” seleccionar “Action” 
“Approve”
3 – Clicar em “Update”
4 – Clicar em “Yes” para a mensagem “All 
selected row will be saved. Cancelling this 
task will  not return these records.  Do you 
wish to continue?” 
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, o componente é aprovado.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” através da escolha da data de 
início da promoção
2 – Verificar se o preço volta ao valor regular após a data de fim da promoção 
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Tabela 4.13: Teste nº10 de Promoções
Caso de Teste: PRTC10
Descrição: Promoções  regulares  baseadas  em  percentagem  ao  nível  da  hierarquia  de 
merchandise 
Funcionalidade  Testada: Definir  promoções  –  por  percentagem  para  um  departamento  ao  nível  da 
hierarquia de merchandise para regulares   
Passo Processo Acções
1 Criar Evento de Promoção 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Promotions” > “Create/Maintain Events”
2  –  Clicar  em  “New”  (ID  do  evento  é 
gerado)
3 – Preencher “Event description”
4 – Clicar no botão LOV do “Start Date & 
Time” e seleccionar a data de início
5 – Clicar no botão LOV do “End Date & 
Time” e seleccionar a data de fim
6 – Clicar em “Apply”
7 – Clicar em “Done” 
2 Criar Promoção 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Promotions” > “Create Promotion” (ID da 
promoção é gerado)
2 – Preencher o nome da promoção
3 – Clicar no botão LOV do “Start Date & 
Time” e seleccionar a data de início
4 – Clicar no botão LOV do “End Date & 
Time” e seleccionar a data de fim 
3 Adicionar  Componentes  à 
Promoção 
1 – Clicar em “Add Component”
2  –  Escolher  um  “Component  Type”  da 
drop  down  box (só  está  disponível  o 
“Simple promotion”)
3 – Introduzir uma descrição
4 – Clicar em “next” 
4 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Selecção de Item 
1 – Seleccionar o(s) departamento(s)
2 – Seleccionar “Item Level” “Merchandise 
Hierarchy”
3 – Clicar em “Select” 
5 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Selecção de Local 
1 – Introduzir o ID do grupo de zonas que 
contém os locais, ou clicar no botão LOV e 
seleccionar um grupo de zonas
2 – Introduzir  o  ID da zona,  ou clicar  no 
botão LOV e seleccionar uma zona
3 – Clicar em “Select” 
6 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Tipo de Mudança 
1  –  Seleccionar  “Change  Type”  “Percent 
Off”
2 – Definir “Change Amount”
3  –  Seleccionar  “Apply  to”  “Clearance 
Only”
4 – Clicar em “Apply” 
7 Aprovar o Componente 1  –  No  campo  “Promotion  Component 
Detail Maintenance” clicar em “Select All”
2 – No campo “Status” seleccionar “Action” 
“Approve”
3 – Clicar em “Update”
4 – Clicar em “Yes” para a mensagem “All 
selected row will be saved. Cancelling this 
task will  not  return these records.  Do you 
wish to continue?” 
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, o componente é aprovado.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” através da escolha da data de 
início da promoção
2 – Verificar se o preço volta ao valor regular após a data de fim da promoção 
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Tabela 4.14: Teste nº11 de Promoções
Caso de Teste: PRTC11
Descrição: Promoções  regulares  baseados  em preços  fixos,  após  uma mudança  de  preço 
regular 
Funcionalidade  Testada: Definir  promoções – preço fixo ao nível  parent para regulares; depois de uma 
mudança de preço regular 
Passo Processo Acções
1 Criar Evento de Promoção 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Promotions” > “Create/Maintain Events”
2  –  Clicar  em  “New”  (ID  do  evento  é 
gerado)
3 – Preencher “Event description”
4 – Clicar no botão LOV do “Start Date & 
Time” e seleccionar a data de início
5 – Clicar no botão LOV do “End Date & 
Time” e seleccionar a data de fim
6 – Clicar em “Apply”
7 – Clicar em “Done” 
2 Criar Promoção 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Promotions” > “Create Promotion” (ID da 
promoção é gerado)
2 – Preencher o nome da promoção
3 – Clicar no botão LOV do “Start Date & 
Time” e seleccionar a data de início
4 – Clicar no botão LOV do “End Date & 
Time” e seleccionar a data de fim 
3 Adicionar  Componentes  à 
Promoção 
1 – Clicar em “Add Component”
2  –  Escolher  um  “Component  Type”  da 
drop  down  box (só  está  disponível  o 
“Simple promotion”)
3 – Introduzir uma descrição
4 – Clicar em “next” 
4 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Selecção de Item 
1 – Seleccionar o(s) departamento(s)
2  –  Seleccionar  “Item  Level”  “Parent 
Item/diff”
3 – Introduzir o número do item, ou clicar 
no botão LOV e seleccionar o(s) item(s)
4 – Clicar em “Select” 
5 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Selecção de Local 
1 – Introduzir o ID do grupo de zonas que 
contém os locais, ou clicar no botão LOV e 
seleccionar um grupo de zonas
2 – Introduzir  o  ID da zona,  ou clicar  no 
botão LOV e seleccionar uma zona
3 – Clicar em “Select” 
6 Criar  Detalhe  do  Componente  de 
Promoção – Tipo de Mudança 
1  –  Seleccionar  “Change  Type”  “Fixed 
Price”
2 – Definir “Change Amount”
3 – Seleccionar “Apply to” “Regular only”
4 – Clicar em “Apply” 
7 Aprovar o Componente 1  –  No  campo  “Promotion  Component 
Detail Maintenance” clicar em “Select All”
2 – No campo “Status” seleccionar “Action” 
“Approve”
3 – Clicar em “Update”
4 – Clicar em “Yes” para a mensagem “All 
selected row will be saved. Cancelling this 
task will  not return these records.  Do you 
wish to continue?” 
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, o componente é aprovado.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” através da escolha da data de 
início da promoção
2 – Verificar se o preço volta ao valor regular após a data de fim da promoção 
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A.3 Liquidações
Tabela 4.15: Teste nº2 de Liquidações
Caso de Teste: CLTC02
Descrição: Liquidações baseadas em preços fixos 
Funcionalidade  Testada: Definição de liquidações – preço fixo ao nível parent item 
Passo Processo Acções
1 Executar Pesquisa de Preço 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Price Inquiry” > “Retrieve Item Price”
2 – Seleccionar o departamento
3 – Seleccionar o tipo de Item: Item
4 – Seleccionar o nível de Item: Item/Diff
5 – Seleccionar o Item
6 – Seleccionar o Grupo de Zonas
7 – Seleccionar a Data
8 – “Retrieve Price”
2 Criar Liquidação  1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Clearance” > “Create Clearance”
2 – Clicar em “New”
3  –  Clicar  no  botão  LOV  da  “Effective 
Date” e seleccionar a data efectiva
4  –  Seleccionar  “Change  Type”  “Fixed 
Price”
5 – Definir “Change Amount”
6 – Seleccionar “Reason Code”  
3 Selecção de Local 1 – Introduzir o ID do grupo de zonas que 
contém os locais, ou clicar no botão LOV e 
seleccionar um grupo de zonas
2 – Introduzir  o  ID da zona,  ou clicar  no 
botão LOV e seleccionar uma zona
3 – Clicar em “Select” 
4 Selecção de Item 1 – Seleccionar “Item Level” “Parent item”
2 – Introduzir o número do item, ou clicar 
no botão LOV e seleccionar o(s) item(s)
3 – Clicar em “Select”
4 – Clicar em “Apply” (item surge na lista 
no topo da janela) 
5 Aprovar Liquidação 1 – Clicar na linha com o item no campo 
“Clearance List” (no topo da janela “Create 
Clearance”)
2 – No campo “Status” seleccionar “Action” 
“Approve”
3 – Clicar em “Update”
4 – Clicar em “Yes” para a mensagem “All 
selected row will be saved.  Cancelling this 
task will  not  return these records.  Do you 
wish to continue?”
5 – Clicar em “Ok” para a mensagem “Task 
submitted  for  processing.  You  will  be 
notified when task is complete”  
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, o componente é aprovado.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” através da escolha da data de 
início da promoção
2 – Verificar se o preço volta ao valor regular após a data de fim da promoção 
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Tabela 4.16: Teste nº3 de Liquidações
Caso de Teste: CLTC03
Descrição: Liquidações baseadas em quantia 
Funcionalidade  Testada: Definição de liquidações – por quantia ao nível parent item 
Passo Processo Acções
1 Executar Pesquisa de Preço 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Price Inquiry” > “Retrieve Item Price”
2 – Seleccionar o departamento
3 – Seleccionar o tipo de Item: Item
4 – Seleccionar o nível de Item: Item/Diff
5 – Seleccionar o Item
6 – Seleccionar o Grupo de Zonas
7 – Seleccionar a Data
8 – “Retrieve Price”
2 Criar Liquidação  1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Clearance” > “Create Clearance”
2 – Clicar em “New”
3  –  Clicar  no  botão  LOV  da  “Effective 
Date” e seleccionar a data efectiva
4  –  Seleccionar  “Change  Type”  “Amount 
Off”
5 – Definir “Change Amount”
6 – Seleccionar o guia de preços desejado
7 – Seleccionar “Reason Code”  
3 Selecção de Local 1 – Introduzir o ID do grupo de zonas que 
contém os locais, ou clicar no botão LOV e 
seleccionar um grupo de zonas
2 – Introduzir  o  ID da zona,  ou clicar  no 
botão LOV e seleccionar uma zona
3 – Clicar em “Select” 
4 Selecção de Item 1 – Seleccionar “Item Level” “Parent item”
2 – Introduzir o número do item, ou clicar 
no botão LOV e seleccionar o(s) item(s)
3 – Clicar em “Select”
4 – Clicar em “Apply” (item surge na lista 
no topo da janela) 
5 Aprovar Liquidação 1 – Clicar  na linha com o item no campo 
“Clearance List” (no topo da janela “Create 
Clearance”)
2 – No campo “Status” seleccionar “Action” 
“Approve”
3 – Clicar em “Update”
4 – Clicar em “Yes” para a mensagem “All 
selected row will be saved.  Cancelling this 
task will  not return these records.  Do you 
wish to continue?”
5 – Clicar em “Ok” para a mensagem “Task 
submitted  for  processing.  You  will  be 
notified when task is complete”  
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, o componente é aprovado.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” através da escolha da data de 
início da promoção
2 – Verificar se o preço volta ao valor regular após a data de fim da promoção 
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Tabela 4.17: Teste nº4 de Liquidações
Caso de Teste: CLTC04
Descrição: Liquidações baseadas em percentagem  
Funcionalidade  Testada: Definição de liquidações – por percentagem ao nível parent item 
Passo Processo Acções
1 Executar Pesquisa de Preço 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Price Inquiry” > “Retrieve Item Price”
2 – Seleccionar o departamento
3 – Seleccionar o tipo de Item: Item
4 – Seleccionar o nível de Item: Item/Diff
5 – Seleccionar o Item
6 – Seleccionar o Grupo de Zonas
7 – Seleccionar a Data
8 – “Retrieve Price” 
2 Criar Liquidação  1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Clearance” > “Create Clearance”
2 – Clicar em “New”
3  –  Clicar  no  botão  LOV  da  “Effective 
Date” e seleccionar a data efectiva
4  –  Seleccionar  “Change  Type”  “Percent 
Off”
5 – Definir “Change Amount”
6 – Seleccionar “Reason Code”  
3 Selecção de Local 1 – Introduzir o ID do grupo de zonas que 
contém os locais, ou clicar no botão LOV e 
seleccionar um grupo de zonas
2 – Introduzir  o  ID da zona,  ou clicar  no 
botão LOV e seleccionar uma zona
3 – Clicar em “Select” 
4 Selecção de Item 1 – Seleccionar “Item Level” “Parent item”
2 – Introduzir o número do item, ou clicar 
no botão LOV e seleccionar o(s) item(s)
3 – Clicar em “Select”
4 – Clicar em “Apply” (item surge na lista 
no topo da janela) 
5 Aprovar Liquidação 1 – Clicar na linha com o item no campo 
“Clearance List” (no topo da janela “Create 
Clearance”)
2 – No campo “Status” seleccionar “Action” 
“Approve”
3 – Clicar em “Update”
4 – Clicar em “Yes” para a mensagem “All 
selected row will be saved.  Cancelling this 
task will  not  return these records.  Do you 
wish to continue?”
5 – Clicar em “Ok” para a mensagem “Task 
submitted  for  processing.  You  will  be 
notified when task is complete”  
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, o componente é aprovado.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” através da escolha da data de 
início da promoção
2 – Verificar se o preço volta ao valor regular após a data de fim da promoção 
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Tabela 4.18: Teste nº5 de Liquidações
Caso de Teste: CLTC05
Descrição: Liquidações baseadas em preços fixos para styles 
Funcionalidade  Testada: Definição  de  liquidações  –  preço  fixo  ao  nível  parent item  para  style com 
reabastecimento activo 
Passo Processo Acções
1 Executar Pesquisa de Preço 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Price Inquiry” > “Retrieve Item Price”
2 – Seleccionar o departamento
3 – Seleccionar o tipo de Item: Item
4 – Seleccionar o nível de Item: Item/Diff
5 – Seleccionar o Item
6 – Seleccionar o Grupo de Zonas
7 – Seleccionar a Data
8 – “Retrieve Price” 
2 Criar Liquidação  1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Clearance” > “Create Clearance”
2 – Clicar em “New”
3  –  Clicar  no  botão  LOV  da  “Effective 
Date” e seleccionar a data efectiva
4  –  Seleccoinar  “Change  Type”  “Fixed 
Price”
5 – Definir “Change Amount”
6 – Seleccionar “Reason Code”  
3 Selecção de Local 1 – Introduzir o ID do grupo de zonas que 
contém os locais, ou clicar no botão LOV e 
seleccionar um grupo de zonas
2 – Introduzir  o  ID da zona,  ou clicar  no 
botão LOV e seleccionar uma zona
3 – Clicar em “Select” 
4 Selecção de Item 1 – Seleccionar “Item Level” “Parent item”
2 – Introduzir o número do item, ou clicar 
no botão LOV e seleccionar o(s) item(s)
3 – Clicar em “Select”
4 – Clicar em “Apply” (item surge na lista 
no topo da janela) 
5 Aprovar Liquidação 1 – Clicar  na linha com o item no campo 
“Clearance List” (no topo da janela “Create 
Clearance”)
2 – No campo “Status” seleccionar “Action” 
“Approve”
3 – Clicar em “Update”
4 – Clicar em “Yes” para a mensagem “All 
selected row will be saved.  Cancelling this 
task will  not return these records.  Do you 
wish to continue?”
5 – Clicar em “Ok” para a mensagem “Task 
submitted  for  processing.  You  will  be 
notified when task is complete”  
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, o componente é aprovado.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” através da escolha da data de 
início da promoção
2 – Verificar se o preço volta ao valor regular após a data de fim da promoção 
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Tabela 4.19: Teste nº6 de Liquidações
Caso de Teste: CLTC06
Descrição: Liquidações em Massa 
Funcionalidade  Testada: Liquidação em Massa 
Passo Processo Acções
1 Criar Calendário  1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Calendar” > “Create Calendar”
2 – Preencher o “Name” para o calendário
3 – Clicar no botão LOV para “Start Date” e 
seleccionar a data de início
4 – Clicar no botão LOV para “End Date” e 
seleccionar a data de fim
5 – Preencher “Review Period Duration”: 1
6  –  Preencher  “Days  Between  Review 
Periods”: 0
7 – Clicar em “Calculate Review Periods”
8 – Clicar em “Done” 
2 Definir  Regras  do 
Calendário   
1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Candidate  Rules”  >  “Create  Candidate 
Rule”
2  –  Preencher  o  “Name”  para  a  regra 
candidata
3 – Seleccionar o “Type”: “Inclusion”
4 – Seleccionar o “Status”: “Active”
5 – Na coluna “Field” seleccionar o “Field” 
para o qual a regra candidate é aplicada
6  –  No  campo  “Operator”  seleccionar  a 
relação  que  o  item  “Field”  possui  com 
“Value” ou “Variable Name”
7 – No campo “Value” introduzir o ID do 
valor ou clicar no botão LOV e seleccionar 
um valor
8 – Clicar em “Add”
9 – Clicar em “Done” 
3 Definir Estratégia de Pricing 1 – No menu de tarefas do RPM seleccionar 
“Pricing  Strategy”  >  “Create  Pricing 
Strategy”
2 – Seleccionar o “Type”: “Clearance”
3 – Clicar em “Next”
4 – Introduzir o ID do(s) “Departamento(s)” 
ou clicar no botão LOV e seleccionar o(s) 
departamento(s) 
5  –  Introduzir  o  ID  do  “Zonegroup”  ou 
clicar no botão LOV e seleccionar o grupo 
de zonas
6 – Introduzir o ID da(s) “Zona(s)” ou clicar 
no botão LOV e seleccionar a(s) zona(s)
7 – No campo “Price Guide” clicar no botão 
LOV e seleccionar o guia de preços
8 – No campo “Calendar” clicar  no botão 
LOV e seleccionar o calendário
9 – Clicar em “Define Strategy Details” 
4 Definir  Detalhes  da  Estratégia  de 
Liquidação 
1 – Seleccionar o preço (regular ou última 
liquidação)  para  o  qual  a  percentagem de 
redução deve ser tomada
2 – Clicar em “Add Row”
3 –  Preencher  a  percentagem de  desconto 
para  a  primeira  proposta  de  redução  de 
preços
4 – Clicar em “Apply”
5 – Clicar em “Add Row”
6 –  Preencher  a  percentagem de  desconto 
para  a  segunda  proposta  de  redução  de 
preços
7 – Clicar em “Apply”
8  –  Repetir  os  2  passos  anteriores  até  o 
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número  necessário  de  reduções  ser 
alcançado
9 – Clicar em “Done” 
Verificação de Conflitos Quando o sinal “new alerts” aparece, fechar o alerta. Seleccionar no menu de 
tarefas do RPM “Conflict Check Results” > “View Conflict Check Results”
Quando não são encontrados conflitos, o componente é aprovado.
Verificação de Resultados 1 – Verificar se o preço é alterado na “Price Inquiry” através da escolha da data de 
início da promoção
2 – Verificar se o preço volta ao valor regular após a data de fim da promoção 
A.4 Outras Funcionalidades
Tabela 4.20: Teste nº2 de Outras Funcionalidades
Caso de Teste: OFTC02
Descrição: Criação de Grupo de Zonas 
Funcionalidade  Testada: Criar Grupo de Zonas / Criar Zonas 
Passo Processo Acções
1 Criação de Grupo de Zonas 1  –  Na  lista  de  tarefas,  clicar  em  “Zone 
Structure”  e  de seguida,  em “Create  Zone 
Group”
2  –  Introduzir  o  nome  em  “Zone  Group 
Name”
3 – Seleccionar o “Type” como “Regular”
4 – Clicar em “Next”
2 Adição  de  Zonas  ao  Grupo  de 
Zonas  
1  – Introduzir  o  nome da zona em “Zone 
Name”
2 – Em “Currency”, deixar como default
3 – Cicar em “Apply”  
3 Adição de Lojas às Zonas 1 – Seleccionar  o ID da zona na linha de 
detalhe
2 – Clicar no botão “Locations”
3 – Clicar na seta “Type”
4 – Adicionar Lojas a uma Zona
5 – “Type” = “Store”
6 – “Location” = seleccionar  mais do que 
uma loja no botão LOV
7 – Clicar no botão “Apply”
4 Adição de Armazéns às Zonas 1 – “Type” = “Warehouse”
2 – “Locaion” = seleccionar mais do que um 
armazém no botão LOV
3 – Clicar no botão “Apply”
4 – Clicar no botão “Save”
5 – Clicar no botão “Done” 
Verificação de Conflitos Surge no ecrã uma mensagem a denotar erro na adição de lojas/armazéns à zona 
Verificação de Resultados Os dados são gravados e não existirão mudanças na interface. A janela de criação 
do grupo de zonas fecha com sucesso 
65
Conclusões e Trabalho Futuro
Tabela 4.21: Teste nº3 de Outras Funcionalidades
Caso de Teste: OFTC03
Descrição: Criação de Calendário para utilização em acções de pricing 
Funcionalidade  Testada: Criação de Calendário 
Passo Processo Acções
1 Criação de Calendário 1  –  Na  lista  de  tarefas,  seleccionar 
“Calendar” e de seguida, “Create Calendar” 
2 Introdução de dados do Calendário 1 – Introduzir um nome em “Name”
2 – Introduzir uma descrição (opcional) em 
“Description”
3  –  Definir  uma  data  de  início  em “Start 
Date”, clicando no botão LOV
4 – Definir uma data de fim em “End Date”, 
clicando no botão LOV
5  –  Definir  o  campo  “Review  Period 
Duration”
6 – Definir o campo “Days Between Review 
Periods”
6  –  Clicar  no  botão  “Calculate  Review 
Periods”
7 – Clicar em “Done”
Verificação de Conflitos Surge no ecrã uma mensagem a denotar erro na criação do calendário
Verificação de Resultados As  colunas  do  calendário  aparecem  preenchidas  e  a  janela  de  criação  de 
calendário fecha com sucesso
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Tabela 4.22: Teste nº4 de Outras Funcionalidades
Caso de Teste: OFTC04
Descrição: Alteração do Local de um Zona 
Funcionalidade  Testada: Movimento de Local de Zona 
Passo Processo Acções
1 Criação de Movimento de Local 1  –  Na  lista  de tarefas,  seleccionar  “Zone 
Structure” e de seguida, “Maintain Location 
Move”
2 – Clicar no botão “New”
3 – Clicar no botão LOV “Zone Group” e 
seleccionar um grupo de zonas
4  –  Clicar  no  botão  LOV  “Zone”  e 
seleccionar uma zona
5  –  Clicar  no  botão  LOV  “Location”  e 
selecionar um local
6 – Clicar no botão LOV “New Zone” 
e seleccionar uma nova zona
7 – Clicar no botão LOV “Effective Date” e 
escolher a data em que o movimento tomará 
lugar
8 – Clicar em “Apply” 
2 Calendarização do Movimento  1 – Clicar na linha adicionada à lista
2  –  Na  seta  “Action”,  seleccionar 
“Schedule”
3 – Clicar no botão “Update”
4 – Quando surgir a mensagem 'All selected 
rows will be Saved. Cancelling this task will 
not  return  these  records.  Do  you  wish  to 
continue?', clicar no botão “Yes”
5 – Clicar no botão “Done” 
3 Pesquisar a Lista de Movimentos 1 – Clicar em “Maintain Location Move” na 
lista de tarefas
2  –  Procurar  pelo  movimento  criado 
anteriormente 
Verificação de Conflitos A aplicação retorna uma mensagem de erro. Na lista de movimentos de locais, 
não existirá nenhuma referência à movimentação executada 
Verificação de Resultados Existirá  uma  linha  com  “Status”  =  “Scheduled”  para  o  movimento  de  local 
escolhido 
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Tabela 4.23: Teste nº5 de Outras Funcionalidades
Caso de Teste: OFTC05
Descrição: Criação de Estratégia baseada em Diferencial de Área 
Funcionalidade  Testada: Estratégia de Diferencial de Área 
Passo Processo Acções
1 Selecção  de  grupos  de  zonas  a 
utilizar 
1 – Utilizando uma ferramenta SQL, fazer 
login na base de dados e executar a seguinte 
query: 
select  a.ZONE_GROUP_DISPLAY_ID, 
a.NAME,  b.ZONE_DISPLAY_ID,  b.NAME, 
b.CURRENCY_CODE  from 
rpm_zone_group  a,  rpm_zone  b  where 
a.ZONE_GROUP_ID  = 
b.ZONE_GROUP_ID  order  by 
a.ZONE_GROUP_DISPLAY_ID, b
2 Criação de Estratégia  1  – Na  lista  de  tarefas,  seleccionar  “Price 
Strategy”  e  de  seguida,  “Create  Price 
Strategy”
2  –  No  campo  “Type”,  seleccionar  “Área 
Differential”
3 – Introduzir o ID do nível de merchandise 
ao  qual  se  deseja  aplicar  a  estratégia,  ou 
clicar no botão LOV e seleccionar o nível 
apropriado
4 – No campo “Zone Group”,  introduzir o 
ID do grupo de zonas que contém os locais a 
adicionar a estratégia de preços, ou clicar no 
botão LOV e seleccionar um grupo de zonas
5 – No campo “Zone”,  introduzir a zona A 
como Zona Primária de modo a adicioná-la 
à  estratégia  de  preços,  ou  clicar  no  botão 
LOV e seleccionar a zona A 
3 Definição de Áreas Secundárias  1 – Clicar em “Define Secondary Areas”
2 – Clicar em “New”
3 – No campo “Price Zone ID”, introduzir a 
Zone B como Zona Secundária, ou clicar no 
botão LOV e seleccionar a Zona B
4 – No campo “Differential”, seleccionar da 
lista  drop down.  Se  a  selecção  for  "Price 
Higher"  ou  "Price  Lower",  introduzir  um 
valor no campo “Percent”
5 – No campo “Auto Approve”, colocar um 
visto  a  indicar  que  a  mudança  de  preço 
secundária  deve  ser  aprovada 
automaticamente aquando da aprovação das 
mudanças  de  preço  para  a  Zona  Primária. 
Verificar que default não está seleccionado
6 – Clicar em “Apply”
7 – Clicar em “Done”
Verificação de Conflitos É mostrada a seguinte mensagem de erro “Price Strategy overlaps existing Price 
Strategy.  This Pricing Strategy will be cancelled and the task will close.”, e os 
dados não são gravados
Em  “Price  Strategy”  >  “Maintain  Price  Strategy”  procurar  pela  estratégia,  e 
verificar que a estratégiamesma não existe 
Verificação de Resultados Em  “Price  Strategy”  >  “Maintain  Price  Strategy”  procurar  pela  estratégia,  e 
verificar a existência da mesma 
68
Conclusões e Trabalho Futuro
Tabela 4.24: Teste nº6 de Outras Funcionalidades
Caso de Teste: OFTC06
Descrição: Criação de Estratégia baseada em Liquidação 
Funcionalidade  Testada: Estratégia de Liquidação  
Passo Processo Acções
1 Criação de Estratégia  1  –  Na  lista  de tarefas,  seleccionar  “Price 
Strategy”  e  de  seguida,  “Create  Price 
Strategy”
2  –  No  campo  “Type”,  seleccionar 
“Clearance”
3 – Clicar em “Next”
4 – Introduzir o ID do nível de merchandise 
ao  qual  se  deseja  aplicar  a  estratégia,  ou 
clicar  no  botão  LOV  e  seleccionar  o 
apropriado nível de  merchandise.  Anotar o 
ID do departamento
5 – No campo “Zone Group”, introduzir o 
ID do grupo de zonas que contém os locais a 
adicionar a estratégia de preços, ou clicar no 
botão  LOV  e  seleccionar  um  grupo  de 
zonas. Anotar o ID do grupo de zonas
6 – No campo “Zone”, introduzir o ID da 
zona a adicionar  à  estratégia,  ou clicar no 
botão LOV e seleccionar uma zona. Anotar 
o ID da zona
7 – No campo “Calendar”, introduzir o ID 
do  calendário  que  se  deseja  associar  à 
estratégia,  ou  clicar  no  botão  LOV  e 
seleccionar um calendário
8 – Clicar em “Done” 
Verificação de Conflitos Em “Price Strategy” > “Maintain Price Strategy” procurar pela estratégia através 
dos dados anotados, e verificar que a estratégia não existe. 
Verificação de Resultados Em “Price Strategy” > “Maintain Price Strategy” procurar pela estratégia através 
dos dados anotados, e verificar a existência da estratégia. 
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Tabela 4.25: Teste nº7 de Outras Funcionalidades
Caso de Teste: OFTC07
Descrição: Criação de Estratégia baseada em Margem 
Funcionalidade  Testada: Estratégia de Margem  
Passo Processo Acções
1 Criação de Estratégia  1  – Na  lista  de  tarefas,  seleccionar  “Price 
Strategy”  e  de  seguida,  “Create  Price 
Strategy”
2 – No campo “Type”, seleccionar “Margin”
3 – Clicar em “Next”
4 – Introduzir o ID do nível de merchandise 
ao  qual  se  deseja  aplicar  a  estratégia,  ou 
clicar  no  botão  LOV  e  seleccionar  o 
apropriado nível de  merchandise.  Anotar o 
ID do departamento
5 – No campo “Zone Group”, introduzir o 
ID do grupo de zonas que contém os locais a 
adicionar a estratégia de preços, ou clicar no 
botão  LOV  e  seleccionar  um  grupo  de 
zonas. Anotar o ID do grupo de zonas
6 – No campo “Zone”, introduzir o ID da 
zona a  adicionar à estratégia,  ou clicar  no 
botão LOV e seleccionar uma zona. Anotar 
o ID da zona
7 – No campo Price Guide, introduzir o ID 
do Price Guide, ou clicar no botão LOV e 
seleccionar um guia de preços (opcional)
8 – No campo “Calendar”, introduzir o ID 
do  calendário  que  se  deseja  associar  à 
estratégia,  ou  clicar  no  botão  LOV  e 
seleccionar um calendário 
2 Definição  dos  Detalhes  da 
Estratégia 
1  –  No  campo  “Code”,  seleccionar  “No 
Code”.
2 – No campo “Margin Target”, introduzir a 
percentagem da margem que se deseja obter 
no item/zona.
3 – Definir a variação aceitável:
 
a.  No  campo  “Acceptable  Range  From”, 
introduzir o limite inferior da variação.
b.  No  campo  “Acceptable  Range  To”, 
introduzir o limite superior da variação.
4 – Clicar em “Apply”. 
Verificação de Conflitos Em  “Price  Strategy”  >  “Maintain  Price  Strategy”  procurar  pela  estratégia,  e 
verificar que a mesma não existe
Verificação de Resultados Em  “Price  Strategy”  >  “Maintain  Price  Strategy”  procurar  pela  estratégia,  e 
verificar a existência da mesma 
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